





ABSTRAKT

Abstraktéesky

Multilevel marketing vstoupil po mnoha letech vy@ao konjunktury, ktera 2ala v prvni
poloviné devadesatych let ve Spojenych statech. Od té debkonjunktura MLM  &i
po vSech vysgych zemich.

V teoretickécasti své prace se tedy zabyvam jeho vyvojem, kéaha az k gimyslové
revoluci. Systém bykkasem podroben mnoha fakior, které utvéely jeho podstatu
a proSel obdivuhodnym vyvojem. Zmy byly rekdy ohromr hektické a finesly s sebou

i fadu chyb. Systém byl dokonce diky bezohlednotggiire zneuzit.

Presto ve tvrdé zkouSce obstal a vykrystalizoval desai podoby. Dale se zabyvam jeho
vyuzitim a vyhodami, které systém MLMipasi vyuzivanim v praxi arpdkladam navrhy

na jeho dalSi zlepSeni.

Abstrakt ve s#tovém jazyce

Multilevel marketing has after many years of depebent entered the phase
of success and boom, which was started in mid 90sthe USA. Since then

this boom has been spreading throughout all deeélapuntries.

In the theoretical part I'm dealing with the begmgs of MLM dating back to the
industrial revolution. There has been a great amoah influences over the
century, many of them rather hectic and irration®he system has also been

subjected to illegal abuse.

In the analytical part I'm dealing with the utilin and advantages of this system and |

offer possible improvement for practical impleméiata



Dékuji vedoucimu mé bakaigké prace Ing. Jaroslavu Volochovi za odborné vieden
trpelivost, cenné rady, kritickéfpominky a za p&, kterou ¥noval Fiprak a realizaci

mé bakaléské prace.

TéZ bych rad patkoval firm¢ ZFP Akademie Beclav, a. s. za poskytnuté materialy
a informace. V neposleditadé dékuji Pavlu Pastorkovi za péa pozornost, kterou mi

poskytl.



OB S AH ..o ———— e et et e ettt e e ean— e et arr e 5
L0V 5 PP 7
I, TEORETICKA CAST .ottt 9
1 MULTILEVEL MARKETING ... et e e e e 10
1.1 VZNIK AVYVOI MLM ..o e e 10
1.1.1  Z&Kladni Koncepce MLM.......ccoooiiiiceeeeeiieeeeee e 10
1.1.2  Multilevel marketingova iNfOrmMace.......occcuveveieeiiiiiiiiieeeeeee e 12
1.1.3  VZNIK MLIM oottt e e e e et e e e e e eeneeens 13
O S I Y VA o] - VS 13
1.2 PYRAMIDOVY OBCHOD A PENEZNI HRY (LETADLA ) ..evvvvirrvuuunnieassaeeeeeeseeesseenennnnnns 17
1.2.1  PYramidOVy PrOUE] . ...uueeieeiiiiieieiicmeeeeieeeeaaitieeeea e e s eiiieeee e e e s snnreeeeeeenes 18
1.2.2  PetzZnihry (Ietadl@) ........cvvvveniiiiiiie e 9.1
2 SLUZBY .ottt ettt ettt enens 21
2.1 D =N o = I 7 = = 21
2.2 VLASTNOSTI SLUZEB. ...uucituieitieeit e et e et e et e et e e et e aesmaeeana e et e et e et eeaneesneennnns 22
2.3 @ IS I N ST LU = = PN 23
3 KONKUREN CNi PROSTREDI, KONKURENCV:E1 KONKURENTI A
KONKURENCESCHOPNOST, KONKUREN CNI VYHODA.........cccvieeeeaen. 24
3.1 D=1 TN Tod =3 =T N . 24
3.2 O S = N o =N 25
3.3 KONKURENCESCHOPNOST. ...uituiiteit et eeiee et et e e te et e et s smaamneean e et aenaeneeaneennaens 26
3.3.1  Verze konkurencesSChOPNOSE ............ceemmmmiesieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeiiieee s 26
3.4 @ N B =T N0 T = 1 27
3.5  KONKURENCNIVYHODA .....ccoiiiiiiiiiiiiiiiiii bbb 28
3.5.1  Konkurenni vyhody z pozice naseho subjektu.........cccoeeeevvvviiniinnnnnn. 29
3.5.2  Konkurenni vyhody z pozice konkurénich firem..............cccccevvvvvinnnnnn, 29
3.5.3  Konkurenni vyhody z pozice kor@ého kupujicino .........cccccceeeeeiiiiiinns 30
. PRAKTICKA CAST ..ottt 31
4 CHARAKTERISTIKA SPOLE CNOSTL .ot iueeeeeteeeeeeeeee et 32
4.1 FREDMET PODNIKANI «..ctueit et e e e e e e e et e e e e e e e e e e e e e e et e e et e e eaneeenneeens 32
4.2 CRGANIZACNI SCHEMA SPOLEINOST 1uuivueitieeiteeiteeeneesneeesneessneessnaaennnaessnnaes 32
4.3 HLOZOFIE, POSLANI SPOLEINOST..uuitnitititeeeeee e e e et e et s aeesaaesnsaneaeanaens 32
A4 \VZDELAVACT SYSTEM...ituuiiiiiiieiiiii e ettt e e e ete e e et e e e s aeaee e e e et e e e et e e eetaeeeenaeeeenas 33
o RV {1 = \V7= (o = 1= Vo [ 1= R 33
4.4.2  Firemni inform@ni mESIENTK .........ooviiiiiiiiiie e 35
4.5 MARKETINGOVE ROZDELENI SPOLUOBCANU . .cvuviitieiiieeeteeeeieeereeerneeeaneeenneeenns 35

4.6 (HARAKTERISTIKA HLAVNICH VYUZIVANYCH SOCIALNICH PROGRAMU............... 36



4.7 KLADBA OBCHODNICH PARTNERD ...cevvtttiieeeeieiiiineeeseeitiinseeseesssnnnnseeeseensnnnnes 37

4.8 INVESTICNT POLITIKA ettt eeetettie e e et eett e e e e e esti s e e e e e e eeeesn e e e e e e esnn e e e e e ennnnneeas 38
4.9 FROFIL SPOLEINOSTE . etuteietiee et e e eet e e et e e e et e e eaa s e e e e e a e e e et e e e ern e e e ennnas 38
4.10 FRUZKUM SOUCASNEHO STAVU MLM KONCEPCE......uiiiiitiitiiaeeeeeiiineeaeeenennnaeens 39
2 I 310073 N = =] N RO PRRTP 42
5  KONKUREN CNi VYHODA MLM SYSTEMU ......ccoviimiieirinininiseereneeeeieineeenes 43
5.1  ZSKAVANI NOVYCH SPOLUPRACOVNIKU A KLIENTU...cccuuuuueeereeinineeeeeeeiiineeeeeenes 43
5.2 SPONZORSTViuutttiiiieesiiiiieittee e e aettteeeeeessssss e e e aasstbeeeeeeeaassareeeaeeseanstaeeeeeeean 43
5.3 P OLUPRACE. ...ttt ettt ettt e ettt e e e et e et e e e e e e e e e e ran e eas 43
5.4  ODMENOVANI PRACOVNIKU ...ccvtiueaiieiiiiseeeeeesiia e e e eeestn s aeaseeeseesnnaaeaaeessnnnnans 44
5.4.1  SyStEMOVA KAlEral.......uuuuuuiiiii i i i eeeeeemciiie e s e e e e 45
5.4.2  Druny OQmN ... 46
5.4.3  Statutni SYMDOIY......coiiiiiiiii e a7
5.5 ODBORNOST. ..t tiettt e e eeeett e e e e e eeat e e e e eeesbmmaaa s e e e eesbaa e eeeeesbnaaaeaeennnnnaaaaaanes a7
6  NAVRHY NA DOPORU CENIL. c.coovviicieiiececcee e, 49
6.1 TULOH SPONZORA. ....ceetttiaeeeteetia e e et eeats s e e e e ee s e s e e e e eesan e e e e e eensn e e e e e ennnnneeas 49
6.2 P ONZORSTV ettt ettt ettt e ettt e e e e e e eme et e e e e e eetba e e e e e eenna e e aeeeenanan 50
6.3 REKLAMA L.ttt e e et e e e e e e e e e e e e e e ea e aenes 51
6.4 SIEVOVE KARTY ..uitiiiiiieeaiitttiieeeeessattsseeeeesaaasseneaessssssseeaeeaaassssseeeessanssnseeeeesans 52
N = ST OTT 53
SEZNAM POUZITE LITERATURY ..ottt et 54
SEZNAM POUZITYCH SYMBOL U A ZKRATEK .....ccovviveeeeeeeeeeeeeen e, 56
SEZNAM OBRAZK U ...ttt enaee st 57
SEZNAM TABULEK ... ..ottt e e et e e e e e s e e e e e e s nnneeeeas 58

SEZNAM PRILOH. ... et 59



UTB ve Zling, Fakulta managementu a ekonomiky 7

UvoD

Ma bakaléska prace nese nazev : Multilevel marketing jakokkmerEni vyhoda firmy
ZFP akademie &clav. Pro toto téma jsem se rozhodl poté, co jsemcelku nahodou
zWastnil zakladniho semiré spolénosti, gsre pred odletem na pobyt do USA¢ervnu
roku 2004.

Na z&kladnim semiidia ktery si konal v Bra jsem se postugnzaiinal seznamovat
s filozofii spol€nosti, nabidkou jejich sluzeb, vyuzZivanych fiérich program a poprvée

obSirrgji i se systémem multilevel marketingu.

Pt prvnim n&rtnuti schématu ve tvaru pyramidy jsepmemyslel, kamze jsem se to viastn
dostal. OvSem jak vyklad plynul, seznamoval jsers sevymi argumenty a skdt@stmi.
AvSak gresnou odpasd’ na povahu systému jsem v gaie poprvé nenasel, nicni&tim

co jsem vidl jsem byl uneSen.

Od té doby jsem se snazil vice zapojit do aktiiritny. Na mysl se mi vSak neustale
dostavaly #zné otazky, na které jsem postup&msu dostaval odpéd’ bud’ od sponzora,
nebo z knih, které mi poskytnul. Do problematikers z&al pronikat stale vice a vice.
Zatal jsem vyuZzivat kombinaci fingnich program. MySlenku spolénosti jsem tlumail

i v rodinném kruhu a po na¥st mého sponzora a jeho vykladu jicaa vyuzivat i moje

rodina a ja tak dosahl natg\prvni vycilek, ktery systém umabval v podol provizi.

Prostudovanim mnoha publikaci o systtmu MLM jsemtsleo do dneSnich dn

o fungovani MLM doz¥dél mnoho.

Svoje dosavadni poznatky se tak snazim vyuZit neteté casti své prace, kde piSi

o historii a vyvoji systému. O jeho é&tiosti a neetinosti. O jeho podvodnych forméach

v podolg pyramidovym podvoll a pewrznich letadel. O tom jak netitelnymi
piedsudky lidé uci MLM trpi. A jak se tim zarovie sami sebe v d@bkonjunktury tohoto
systému podnikani okradaji. Ve své praci se takismays\tlit podstatu systému, jeho
VvyVvoj i jeho nezakonné podoby. Popisuji téZ podstainkurence, konkurenceschopnosti
a konkurefni vyhody a snazim se vystihnout podstatu sluzelzigkané poznatky se dale

V praci opiram.

V praktické ¢asti pgedstavuji spolkenost ZFP akademie, ve které vas seznamim s jeji
historii, filozofii, cili a sluzbami, které nabialla vyhody MLM definovanych v odborné

literature pak aplikuji sotasny stav napbvani €chto vyhod v ramci spodaosti.
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Dale nechavam podroBn nahlédnout zvlagt do vzdlavaciho systému spdleosti

a systému odwiovani. Pedkladadm dkazy o tom, Ze legalni systém skyt4 obrovské
mnozstvi vyuziti, moznosti a vyhod, které spolest miZe v praxi vyuzit zasadnim
zpisobem jako konkureni vyhodu.

V sowasné dob pusobi na trhu &kolik firem fungujicich na principu MLM. J& jsem

si vybral obor finatniho poradenstvi neBgeho obsah je Uzce spjaty s napinidgeanou

na nasi fakué



UTB ve Zling, Fakulta managementu a ekonomiky

|. TEORETICKA CAST
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1 MULTILEVEL MARKETING

»Ani vSechny armady #ta nemohou zastavit myslenku pro niZ nastala vhddba ,,

Victor Hugo

.Nové tajemstvi Usfchu tkvi v distribuci, distribuci a distribuci

The Economist Newspaper 28. Unora 1998

1.1  Vznik a vyvoj MLM

Definice MLM

Definice MLM podle Petera Clothiera: ,MLM metodaogleje zboZi imo spotebiteiim
prostednictvim si tvorené nezavislymi distributory, Kiedo ni uvadji a zawuji dalsi
distributory, dichod je tvéen maloobchodnimi a velkoobchodnimi zisky z plateb

zaloZzenych na celkovém prodeji skupin vystaxch kolem jednoho distributora®.

[Clothier 1, s. 9]

111 Zakladni koncepce MLM

Zakladni koncepce metody MLM se praktikovala jizzZvddu obchodovani. Vyvinula se
puvodre zprimého prodeje ktery vznikl hlave jako vedlejSi produkt g@myslove
revoluce. Industrializacefimesla masovou produkci vyrobla potebu rozvinout $ediska
odbytu vzdalena od mista vyroby. ZlepSené dopravostedky a rozvoj maloobchodni
sit ve velkych mistech poskytly poprvé mnozZstvi lidi moznost nakbupvarenské
vyrobky vzdalenéhotgvodu. AvSak velk&ast populace jeSistale Zila v malych vesnicich
a mestekach bez fstupu kE&Emto niznorodym vyrobkm. Cestujici obchodnici
a prodavai prinesli moderni sit tovarenskych vyrohk spotebiteiim ve vzdalenych
spol&enstvich. Byli to pvodni praktikanti pimého prodeje a seznamovali obyvatele
se zazranymi vSeléky nebo poslednimi novinkami hlinikovétémobi na viEeni. Obchody
se konaly v cirkevnich prostorech, na travnatyathmhch vesnic nebo od domu k domu.
Takto vznikla koncepce prodej osob osoktera se i fes konkurenci obchaduchytila
jako usgsSny a eticky zpsob uskut&novani obchodu. Bkteré z nejetSich

a nejvyznamésSich spolénosti na s#té zataly pouzivat pimy prodej. Jsou to naijlad

Avon Cosmetics, Encyklopedia Britanika, Tupperwaxtes [2]
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Piimy prodej

Definice: ,Aimy prodej je zaloZzen na nabidce a nasledném prodej®, které jsou
prodavajicimu bdi osobi znédmy, tj.¢lenové rodiny, fibuzni, znami, spolupracovnici

nebo osoby, které mu bylyfgdem doporéeny jeho pedchozimi zakazniky.*
[3]

VétSina firem msobicich v pimém prodeji si své vyrobky sama vyviji, vyradbi a
distribuuje. Spolénosti tedy maji plnou kontrolu nad jejich uzitnymiastnostmi a
kvalitou. To jim umo#uje poskytovat velmi fitazliveé zardgni podminky a v fipac
nespokojenosti zdkaznika moznost zbozi vratit bemfnich ztrat.

[3]

Existuji 2 zakladni zjsoby, kterymi se v s@&asné dob dostava zbozici sluzba

od vyrobce k spaebiteli.
1) Maloobchodni prodej (zakaznik se obrati na obrho
2) Fimy prodej (obchod jde za zakaznikem)

A) Primy marketing (nakup pomoci internetu, telefonustpa.), Achylovou

patou tohoto obchodu je ndé@mnost lidského faktoru
B) Primy prodej (obchod realizuji samostaurydélecni prodejci=distributi)
a) Jednourowovy — individualni — SLM (singlelevel marketing)
distributdi jsou placeni pouze za§wlastni prodej

b) Vicelurowiovy — MLM (multilevel marketing) distributd
dostavaji zaplaceno za vlastni prodej + obdrzilpadprodeje od

poctu arovni novych spolupracovrilsvé si.

[4]

Dvé zakladni moznosti Ize proti séipostavit jako dva protipoly. Alfou a omegou sevata
distribiéni cesta. Tato jednoduchd, avSak pfisledné pochopeni zasadni zaleZitost,

je zobrazena na nasledujicim schématu.
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Rozdil distribuéni cesty mezi maloobchodnim prodejem a MLM

Maloobchod MLM

wrobce wrobce

v

velkoobchod

v

maloobchod

v

zakaznik zakaznik

Obr. 1. Schéma ukazujici rozdil mezi disttiini cestami mezi

maloobchodem a systémem MLM.

[5]

V USA predstavoval fimy prodej hlavniast odbytu v prmyslu do dvacatych let tohoto
stoleti. Spolénosti se rozhodly fdit po celé zemi zavody, které se potom staly
centralnimi body odbytu aifpmu peréz v daném regionu. ZkuSeni prodévai v této
oblasti zidili kancel&e na koordinaci obchodu a sdruzili a zapracovaliénprodavae.
Systém pozadoval, aby spéiesti daly podiét na kompenzaci odbytovéeho manazera za
dobu, kterou stravil tout@innosti misto prodavani. Proto byla ohodnocena jetéce

procentualni zainteresovanosti na prodeji novyoclava. [2]

1.1.2 Multilevel marketingova informace

Samotny multilevelovy marketing (MLM) je zaloZzeng multilevelové informaci (MLI)
jez se §i pomoci osobni a sociélnigikterd ma velky vliv na zému postoj a gretvaeni
spolg&nosti. Informace se i prost tim, Ze lidé spolu komunikuji. Stiase podivat
na cirkev, armadu, Skolsky systém... NejvySe postav@sobnost pusti informaci dol
NiZe postaveni ji fedaji dal a tak to jde az do kostela, k vimjimnebo ke Skoldkm.
Nekdy se informace maji dostat jen Kiym lidem, proto se na dené Urovni zastavi.
Mnoho informaci se nedostane zfind aZ do kostela nebo k vojim, ale zastavi se

u biskuph ¢i velitela Gtvarfi. Koneckoné@ pro dokresleni situace je mozna si povSimnout
jak se §ilo napriklad keg’anstvi a jiné viry a v kodeém disledku i jak se &i famy

a nmizné pomluvy. ,Jedna pani povidala...” a nat&ye multilevel informace.
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Nyni st&i upresnit, Ze informace se tyka obchagwbchodni pilezitosti, k tomu NUTNO

piidat konkrétni vyrobek nebo sluzbu a multilevel keding je na sété. [5]

1.13 Vznik MLM

MLM metoda prodeje zboZiifmo spotebiteiim prostednictvim si tvorené nezavislymi
distributory, kt& do ni uvadji a zawuji dalSi distributory. Odgma je tvdena
maloobchodnimi a velkoobchodnimi zisky z platelmzahych na celkovém prodeji skupin

vystawnych kolem jednoho distributora.

Z vySe uvedenych informaci tedy vyplywéeho se MLM tyka, avSak kdy a kdo Upln
prvni @isel na myslenku vicestiapvého zhodnocovani produktu se neda. OvSsem prvni
pouzivani principu MLM se objevilo ve 20. letechnolého stoleti a za vS3e te
charakteristicka lidska vlastnost - touha podaéch. Ve 20. letech byl v USA zakazan
prodej a vyroba alkoholu neboli prohibice. Nicrdénpies to, nebo mozna prawiky
prohibici zawtrili nékteri lidé obrovskou moznost s ohromnymi zisky, padz bylo
jasné, Ze pit se bude vzdy. Hledali protésgb prodeje, ktery by byl spolehlivy tak, aby
se FBI do ®j nedostala, ktery se rychle roafe a ktery je dlouhodoby a vysoce

motivujici.

Nakonec vymysleli nasledujici systém. Kazdy budadadn podle i kritérii:
1. KOLIK SAM PRODA
2. KOLIK SEZENE PRODEJU (KOMPLICU).
3. KOLIK ONI PRODAJI — to znamena,jak di@bje nadi prodavat.

A to je ve své podstatMLM systém. A fungovalo to vyboen Za rekolik let byla

prohibice zruSena, nebase ukazalo, 7e se prodava vice alkoholu nez &kaaprohibice

Smutna efektivnhost tohoto systému je v tom, ZetdeispgSne vyuzivan na prodavani

drog na celém ¥¢ dodnes. Pouze zeneboZi a osoby sedni. [5]

1.14 MLM v praxi

VSechno na sit¢ prochazi cykly. Uz snad proto Ze zese t@i. At uz je to stidani dne
s noci, anebo tmi obdobi anebo samotny lidsky Zivot. Nejinak jentoi v obchod.

Kazdé od¥tvi prochazi ,fistovymi vinami“ (obchodnimi cykly — viny, shéma).
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Prvni ristova vina

Prvni istova vina je ufena pitikopnikim, z nichz peziva pouze &kolik spole&nosti
schopnych vyvijet prodejné vyrobky a navrhnout é&yst UsgSné na kazdém trhu. Tuto
fazi provazejicetné nezdary, nadsazena reklama a malédooni veéejnosti o vyrobku.
Jde o nejobtiZ}si fazi, ve které dosahuje zisku pouzkalik jednotlivai. Prvni fistova

vina postupuje vzdy pomalu a jeji faZestu netrva dlouho. [4]

Pravd@&podobr prvni organizaci, jez rozpracovala principkinpgtho prodeje do formy,
kterou bychom dnes oz#ih za multilevel marketing, zalozZili panové Willia Casselberry
a Lee Mytinger. Tato firma se nazyvala Kalifornigavhins a vznikl v roce 1934. Tehdy
neexistovala jina firma, ktera by zahrnovala profd@rogram a program kompenzaci na
raznych arovnich. Odtud nazev ,viceumowy“. | kdyZz vtéto dob uz existovaly
spolg&nosti pro pimy prodej, jako cestujici obchody s domacimiigleami firma
Kalifornia Vitamins umo#ovala svym zastugen sponzorovat jiné lidi a vythvat provizi
(3 %) za zbozi prodavané&nito distributory. V zasad mél kazdy clovék moznost
vybudovat svoiji vlastni prodejni organizaci a firp@uze poskytovala vyrobky a vyplacela
Seky s provizemi. Sistem skupiny prodavé zaalo byt nepraktické, aby seiyodni
sponzor zabyval velkoodbytem velkého mnoZstvi vigiolkteré kupoval od spalaosti
a dale prodaval lidem, které z#lu Kdyz skupina prodala vyrobky v hodrotl5 000
dolam, ziskal vedouci skupiny povoleni zalozit odieny velkoobchodni sklad
se spolénosti misto spojeni prastnictvim svého sponzora. Péknlika letech si zrénila
firma jméno na Nutrilite.

[2]
V roce 1959 se od spaleosti oddlili dva distributai Rich De Vos a Jay Van Andel,
ktefi meli vlastni vizi jak timto idealnim zZjsobem nabidnout americky sen neomezenému
poctu lidi a zalozili vliastni viceurawwvou marketingovou spaieost Amway Corporation
(American Way), ktera se v sgasnosti stala ne§Si spol€nosti na s#t¢ pracujici
na zaklad MLM. Ironii osudu bylo, Ze o &kolik let pozdji UspsSna a rozvijejici
se spolénost Amway Corporation odkoupila i spéh®st Nutrilite.

[2]
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Poc¢atecni problémy

Razit cestu novému odtwi, vSak neni snadny ukol.¢Bem kratkého obdobi vznikly
desitky firem s nefiznéjSimi zangry a vstoupili do ostré satite... Proto mnozi leatle

ve snaze o ieziti podporovali peateini nakup velkého mnoZzstvi vyrobbkna sklad,

zamerovali se na vysoké vytky a malo investovali do rozvoje svych systém z toho

plynulo ,znamé*" plgni vyrobki do sklef a komor.
[4]

Mnoho lidi zjistilo, Zze kdyz se s ,viceurdovou“ metodou manipuluje a odkloni
se od fivodniho zamru, miZze se zneuZzit na ziskani velkého mnoZstvi¢perd lidi

bez prodeje kvalitnich spebitelskych vyrobk, zkratka bez protihodnoty.

Popsané aktivity naznaji Zze umysly &chto, radoby podnikatél nebyly \ibec ¢isté
dodnes jsou nazyvani jako tzv. ,pyramidovy Svindlér

[4]

V roce 1975 fisla prvni tvrda opaéni proti celému oboru.. Na zéktagowsti o ilegalni
distribuci napadla Federalni obchodni komise (FT&&)é od¥tvi viceurowiového
marketingu legislativou, kterou dnes zname jakdkorg o pyramidach®. Zeficeti firem
tohoto typu, které v té deékexistovaly, to byla firma Amway, ktera nesla hlabremeno
vySetovani. Poctyrech letech, kdy soudni vylohy doséhly 4 mifiotiolari, bitva firmy
Amway s FTC skotila. Soudnim rozhodnutim, oémz se dnes hovb s gidomkem
Amway, soud rozhodl, Ze Amway neni nezakonna pydama Ze pouZivand metoda
distribuce (MLM) je schdny a legitimni kanal prodeje a distribuce produloctyti roky

¢ekali podnikatelé v bezprém odstupu, zatimco Amway bojovala za své a jqifetiiti.
[1]
Uspsch spolénosti Amway zfsobil prvni konjunkturu odwtvi mezi léty 1979 az 1984,

kdy zaaly podnikat stovky novych spdleosti MLM. Americka asociaceripného prodeje

uvadi, Ze se do odivi zapojilo ges milion lidi! [4]

Mnohé z firem, které vznikly, zahajilyinnost v suterénech, garazich. Kazdy, kdé& m
néjaky unikatni napad co vyrédth mohl do podnikani s MLM vstoupit a doufat, Zense

naplni jeho sny. S malym kapitalem a malymi zkusémofirmy vznikaly a zanikaly. [2]

Novatai se gilis zamefovali na ziskdvani novych lidi a nevyfed systémy, které

by umoznily uspt kazdému.Velka neugpnost podnikani v odwi znepokojovala &Sinu
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lidi a MLM tak na velkou dobu utib Spatnou possti, Ze ma vysSi umrtnost podajkez

je tomu jinych malych obchodnich organizaci.

OvSem neni tomu docela tak. Bylo jasné, Ze firmykladané lidmi, trpicimi
podnikatelskymi zachvaty, nehg nikdy sebemensi Sanci. Obor byl napinmnohymi
nedostatky, ale to je tak vzdyipzniku réceho nového. Jsou to tzv. bolesti zrodu a ty

doprovazeji kazdé odtvi, které prochazi dobou hledani.

Nakonec vSak igs politovanihodnou vysokou fluktuaci lidi vedly omé& novatorske
metody, doprovazeny vylepSovanim vyré@bkzlepSenou komunikaci se zakaznikem

a dophovany v neposlednitadt neutuchajicim nadSenim k pshbnému Usfhu.

[4]

Druha riistova vina

Po tomto obdobi hledani, jez logicky zpomalila m@zWLM vSak nastava zatkem
devadesatych let druhd@stova vina spolmosti vyuZivajici poctivé principy MLM. Jiz
v roce 1990 vice nez 50 % americkych domacnostipmakalo zboZEi obstaravalo sluzby
prostednictvim MLM. A asi 10 % americkych domacnosti jdnoho nebo i viceéleni

piimo zapojenych do tohoto systému strukturniho obbaho

Uspgsnost &chto novych spolosti druhé dstové viny je zcela ohromujici. Druha
rastova vina z&ala VUSA v roce 1994 a celkové g zapojenych lidi skokem vzrostly o

vice nez 7 milioi MLMarketerii béhem it let. To je 400 % vzestup za 5 let.

Existuji samogejmé dalSi fstové viny. Ty jsou obsejné charakterizovany existenci
mocnych piimyslovych podnil a jejich konkure#énim bojem o podil na tru.iRladem
mohou byt sotasné zrmény v automobilovém mmyslu, v elektronickém a ropném
primyslu a v bankovnictvi. Tato odiwi zaZivaji v so&asnosti jen nepatrnou fazistu,

proto v nich pimérny ¢lovék neziska vyznamnyifjem. [4]
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celkovy riist odvétvi

VELIKOST ODVETVI
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Odvétvi network marketingu ve Spojenych statech

Obr. 2 Vyvoj oélvi MLM ve Spojenych statech.
[4]

Switova federace Asociaciimeého prodeje

Systém MLM se rychle roz8ii po celém s¥té. V roce 1978 byla zaloZzena &ova
federace Asociaciipmého prodeje (World Federation of Direkt SellingsAcitions)
se sidlem ve WashingtonGlenstvi v ni pijalo dosud pes étyficet zemi vetns ti zemi
piijatych na VIII. S¥tovém kongresu v Berléna viijnu 1992 — Izraele, MBarska a
Ceské republiky.

[3]

Ceska narodni spolnost pimého prodeje

V Ceské republice byla v roce 1993 zaloZz€heska narodni spalaost Fimého prodeje
(CNSPP), ktera ifijala Mezinarodni pravidla ifmého prodeje (MPPP), mezi rtégad
paii prodlouzeni reklamii lhity a pravo spdebitele vratit zbozi.CNSPP ma
v sowsasnosti Elend, ktei se zabyvaji fmym prodejem. Obrat¢hto firem na GzentR
dosahly v roce 2008astky 3,102 miliardy korun (oproti@dlaiskym 2,731 mid. - nést

0 13 %), registrovano v nich bylo 171 674 prodegtoho 76,1 % Zen a 50 % pracovnik

nacaste&ny Uvazek. [3]

1.2 Pyramidovy obchod a Peézni hry (letadla)

Mnoho lidi zjistilo, Ze kdyZz se s ,viceurbovou“ metodou manipuluje a odkloni

se od fivodniho zamru, miZze se zneuZzit na ziskani velkého mnozstviépesd lidi
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bez prodeje kvalitnich spabitelskych vyrobk, zkratka bez protihodnoty. Tak vznikl
pyramidovy prodej. Bylo zaznamenano mnoho variéi formy. Distributéi a veejnost
po celém sité je stihdana timtofiizrakem a velice myksi pletou tuto nezakonnainnost
s poctivym MLM. Fakta tykajici se ,pyramidového gege” jsou naprosto nediitelné
neznama. V tétaasti textu je tedy nejvysSias si na pyramidové schémataigmre

posvitit. [1]

1.2.1 Pyramidovy prodej

Pyramidovy prodej se objevil v mnoha zemichétav v Sedesatych a na dawku
sedmdesatych let. NeSlo o velké podnikani a netrpéliS dlouho. Je fekvapivé, jak
¢asto se toto téma objevuje a jak negatipisobi na distributory. Ekteré zeny prijaly

zakony, které stavi praxi pyramidového prodeje madkon.

Pyramidovy prodej Ize v podstatefinovat Emito hlavnimi charakteristikami:

1) velké vstupni poplatky od lidi, kigsou si jisti, Ze budou profitovat, kdyz dostanou

mnoZstvi takovych plateb od dalSickastniki, které se jim podazapojit

2) povzbuzovani ke koupi co néfgiho mnoZstvi trznych vyrobki za nejvySsi
moznou slevu fed obdrzenim objednavek od zakazniflebo dalSich distributdr

bez jakéhokoli refundaiho zabezpeeni
3) nenapsana a nepodepsana dohoda meziapstéa distributorem

4) zadné zateni distributoi nebo Zzadny z4jem o agob prodeje vyrohk

na veejnosti

5) moznost vysSich vytka téch distributot, ktefi se zapoji do sitdrive.
[1], [4],
Vysledek:

» Mnoho lidi @islo o mnoho pefz a zhroutily se jim sny o nesmirném bohatstvi;

casto pisli také o dobrou passt. Mnohym #staly hromady neprodejného zbozi

v garazickti ve skleg.

» Kazdé podnikani, které nabiziilpzitost k samostatné wyigcné cinnosti bul’
svelkou poateni investici, nebo s mozZnosti ziskavat jinécaginiky,
je klasifikovano jako ,pyramidovy prodej“.

[1]
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1.2.2 Perzni hry (letadla)

Se zrychlujicim se rozvojem multilevel marketinguvyskytuje stéle vice p&mich her —
letadel. Pe&Zni hry se samy nazyvaginnosti multilevel marketingu proto, Ze jejich

Ucastnici jsou oprawimi ziskavat nové dastniky. Timto bodem vSak podobnost &on

Perezni hry Ize snadno odhalit, protoZze motivem netreodem pro fipojeni se do hry je
»,moznost dosahnout odmy za ziskani novychcastniki do sit“. O vyrobcich, jsou-li

vibec rgjaké, se hov ziidka.

Tyto ¢innosti gerozdluji koneiné mnoZzstvi pefz mezi svymicleny. ProtoZe pefz je
konené mnozstvi a neexistuji koncovi zakaznici, za @aziskanou korunu musékdo

jiny o tuto korunu Hjit.

To je zakladni matematika a je Sokujici, jak u kot z¢astreného chamtivost otupuje

smyly jinak gicetnéhccloveéka.

Zaver:
Skute&nost, Ze kiistu MLM dochazi fi ziskavani dalSich distributibr neznamena,
Ze se novym distributdm Istivé namlouvd, Ze maji uskutigovat velké investice, nebo
Ze @ijmy pochéazeji ze ziskavani dalSich lidiét8ina novych distributdr investuje mezi
300 — 8000 korunami, kazda o&ima za jejich ziskani je tedy ve skiriesti odSkodénim
za naklady pojené s procesem ziskavani novych zéjanmenize byt nikdy povazovana
za zisk. Nap ve Velké Britanii je nezdkonné dosahovat zisklu&y prostednictvim
tohoto procesu.

[4]
Otazka vlastré nestoji tak, zda ma co podobnou strukturu jako pyramida, nebo ne.
Na tvaru pyramidy jako takovém neni nic Spatného Je to jen otazka hodnoty,
a nedostatek hodnoty zpocliylje jakykoli obchod moralf) eticky ¢i legalré. Pokud
podnikatel v obchodni gfé nenabizi skut@ou hodnotu, tauz se pohybuje v traghi
oblasti nebo v oblasti viceurbevého marketingu, pak se tontikd anglicky ,scam*

(boud). Scam je podvodny podnikatelsky plan, Svindl [1]

Legitimni viceuroviovy nebo dglovy marketing je Zivotaschopny systém distribuce

a prodeje, kde nezavisli podnikatelé $hdaji provizi za prodej vyrohkod vyrobce nebo
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obchodnika konsmému uZzivateli. Pokudékdo dostava provizi z registiiaiho poplatku, je

vice nez pravgpodobné, Ze je projekt nezakonny. 4] [
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2 SLUZBY

vix 7

a Zivelny fst sluzeb doprovazeny poklesem téadivyroby zgisobil, Ze na tento sektor
piipada nap ve WtsSiné zapadoevropskych zemi vice nez 60 % celkovydimp, resp.
vSech zamsstnanych. Perspektignse pgedpoklada, Zze tentoust bude pokréovat,

a to zejména vlivem integfaich proces v Evrog. Uvedeny #ist byl umozZgn predevsim
zruSenim statnich regulaci na trzich fit)dch a profesionalnich sluzeb a rozvojem
novych technologii. &t sektoru sluzeb je vyvolan mnoha faktory. Jsopredevsim
vlivy demograficke, socialni, ekonomickeé a politck

[6]

Casto slychame otazku: “Je marketing sluzeb podglkg marketing pimyslového
a spotebniho zbozi?” Odp@d’ je vZzdy stejna — ano i ne. Tato odpdwneni vyhybava,

chce se tim jen Zdaznit nasledujici skutaosti:

* Teorie marketingu je do zt@aé miry zdvazné pro vSechny v§mmé vztahy. Plati

zde stejné principy a zasady.

e 0OdliSné vlastnosti sluzeb mohou na &dové a podnikové Urovni vyvolat gebu
vétSiho zdirazreni nekterych marketingovych prik a/nebo jejich rozdilnou

aplikaci.

2.1 Definice sluzeb

Zajem o sféru sluzeb s seboiingsl také rozdilné nazory na povahu sluzeb ahejic
marketing. Pestoze se mnoho autosnazilo najit kongnou a jednoznmou definici
sluzeb, Zadna z nich dosud nebyla oBatrnana za adekvatni. Sluzbuzame definovat
takto:

» Sluzba jecinnost, kterd v sabma ucity prvek nehmatatelnosti a vyZadujeitou
interakci se zakaznikem nebo s jeho majetkem. disl® sluzby neniipvod
vlastnictvi. Sluzba rive vést ke zi#mé podminek a jeji produkcetbe ¢i nemusi
byt Gzce spojena s fyzickym produktem. [Payne 6,
s.14]

» Sluzby jsou souhrnemtiglibt, které zakaznik aekava od vyrobk nebo zakladni

sluzby jako funkci ceny, image a existujici psh. [Horovitz 7, s. 17]
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* SluZzba jetinnost, kterou mize jedna strana nabizet druhé, je naprosto netehraat
a nevytvagi Zadné nabyté vlastnictvi. Jeji realizacéZe ale nemusi byt spojena

s fyzickym vyrobkem. [Sumberova, Kozék 8, s 71]

2.2 Vlastnosti sluzeb

V ¢cem se sluzby [iSi od vyroliR Sluzby maji ufité vlastnosti, které je odliSuji

od vyrobnich produkit Sluzbam se obeé&mprisuzuji tytoctyii vlastnosti:

a) Nehmatatelnost sluzby jsou nehmatatelné a musime mit zkuSesastn, jak
funguji. Poskytovatel nabizejici na trhu sluzbu reesi zandtit predevSim
na ,zhmotrni sluzby" (propagéni material, oberstveni aj.) a tinfeSit otazku,

jak zakaznikovi gedlozit hmatatelnétdkazy své abstraktni sluzby.

b) Nedlitelnost — pro sluzby je charakteristické, Ze se vigyiaa spatebovavaji

solwrasre.

c) Promenlivost — je to vlastnost sluzby vyjadici jeji charakter, kvalitu, gbéh

a zavislost na oseébktera ji poskytuje, kde a kdy ji poskytuje.

d) Neskladovatelnostsluzby nelze skladovat. Neskladovatelnost sluisii takovy
problém, jestlize je stald poptavka a nabidka, tigb@nadné zabezfie personal

pro poskytovani sluzeb wgdstihu. [6]

ﬁ

Nehmata-

AR

< Nedélitelnost ) Sluzba < Proménlivost >

N

Pomijivost

U

Obr. 3. Kontinuugty7 vlastnosti sluzeb [6, s. 17]
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2.3 Poslani sluzeb

Stanoveni efektivnihposlani (mise, kodexu) sluzbye dilezité gedevsim z hlediska jeji
orientace a diferenciace. Vzhledem k nehmatatelngmtakteru sluzeb a vyznamné uloze
lidskych zdroji vtomto od¥tvi roste pateba jasné definice poslani, které z&nusili

podniku spravnym sénem.

Poslani mohou byt formulovanazré — nagsiklad jako: vymezeni podnikatelskych aktivit,
definice podnikatelské filozofie krédo, vize, stanoveni¢élu podnikani atd. Poslani je
trvalé prohlasenidelu, které pnasi jasnou vizi saiasnych i budoucichinnosti podniku

v oblasti produktu, sluzby, trhu, hodnot, ndzarzpisohi konkurerniho odliSeni. Poslani
napomaha determinovat vztahy na vSech trzich, g mpdnik gichazi do styku. SlouZzi

pro lepSi orientaci a usn&@gje samostatné rozhodovani na vsech podnikovyomich.

Duvody pro stanoveni poslani jsotizné. Nekteri podnikatelé je pokladaji za pouhou
vizitku na veejnosti. PedevSim se vSak povazuje za@élly nastroj strategické orientace
podniku na hlavni podnikatelské aktivity. Poslapin®lo predevsim udavat sin¢innosti

a vyjadovat strategické zatry, prani a usili podniku [6]

Formulaci poslani podnik vlasin zdivodiuje opravenost své existence, hlasi
se k podnikové filozofii zahrnujici obecné cilovéegstavy, ze kterych vychazicel

podnikani a zakladni hodnoty podniku. [9]
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3 KONKURENCNi PROSTREDI, KONKURENCE, KONKURENTI
A KONKURENCESCHOPNOST, KONKUREN CNIi VYHODA

Konkurence na natoych trzich velmicasto zisobuje, ze firma, ktera byla v minulosti
asp@sSna, musi po dité dol# své €Zce vydobyté misto na trhu postoupit férniné,

ORI

bude i v budoucnu.

Z toho vyplyva, Ze vlastriizeni konkuretniho boje je pro vrcholovy management dané
firmy velmi sloZitou, nardnou i zn&né rizikovou ¢innosti vyzadujici vysokou Uroie
znalosti, znéné zkuSenosti a v mnohycliipadech, jak naziaje praxe, i notnou davku
onoho ,@isloveného &ksti“.

[10]

3.1 Definice pojmi

.Konkuren ¢éni prostiedi” je ¢asovytiez prostorem naSi planety, kde probih& vzajemné
interaktivni misobeni dvou Zivych objektnebo subjekt (konkurent), které se snazi
v danémcase a prostoru realizovat stejnou nebo podohtionost, maji stejné nebo

podobné cile a pouzivaji stejnych nebo podobnydiodniejejich dosazeni.”

.Konkurence" je otewenou mnoZzinou konkureint ktefi vytvéreji v danémcase a
v daném teritoriu konkuréniho prostedi funkni multiplikacni polyfaktorovy efekt

spojeny se vzajemnou interakci silovych vektorovgoh jednotlivych konkurertt

.Konkurenceschopnost* je pozitivni vlastnost konkurenta a jeho vysledpgojev
interakce gadou a spektrem konkurént konkuregnim prostedi. Konkurenceschopnost
je tak faktorovym a vektorovym vysledkemigobeni konkuramich sil konkurent

v konkuregnim prostedi.”

.Konkuren ¢éni sila“ je vyslednici obalové funkce fakfgrurcujicich
konkurenceschopnost konkurenta, tedy silové vektoooientované polegsobeni
konkurergnich sil a vyhod na konkurenci v konkuéaim prostedi.”

[11]
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3.2 Konkurence

Uspssna existence firmy na trhu sluzeb je zavisla ralaati vech konkuretita neustalé
shaze uspokojit pteby zakaznik lépe nez konkurence. Konkurenti jsou firmy, které

se snazi uspokojit paby stejnych zakaznika jejichz nabidka je podobna.
Konkurereni prostedi ma velky vyznam, nebgod jeho tlakem firmy:

» usiluji o snizovani vlastnich nakiad

» snazi se zkvaltibvat poskytované sluzby,

» snazi se o diferenciaci v poskytovani sluzeb,

» dosazené vysledky vyuZzivajfgulevSim pro roz&ni své fisobnosti.

Poznavani konkurence je proces @égoa nel by byt permanentni. Probiha zpravidla
podle €chto kroki:

» identifikace konkureritv oboru (sektoru),
» identifikace strategii konkureint
odhaleni cit konkurence,

odhad pednosti a slabin konkurence,

odhad pravépodobné reakce konkurence,

YV V VYV V

tvorba inform&niho systému pro sledovani konkurence. [15]

Analyza konkureéni pozice sréuje k pochopeni toho, co tkiopodstatu konkuremi
pozice, jak je pevnaim je napadnutelna a jak se konkuminpozice mini vcéase.
Obvykle se zkoumaji hlavni charakteristiky ¢tii, ve kterém analyzovana firma pracuje,
klicové prvky konkureéni pozice sledované firmy jejich vyvojdase a zakladni prvky

strategie, kterou firma uplatje k zajiSéni své konkuredni pozice.

V ramci hlavnich charakteristik o#tvi se sleduje if@devSim mira koncentrace v &tix,
ziskovost dosahovana v advi, bariéry vstupu a vystupu, tempisstu od¥tvi a intenzita
konkurence. Mezi ktiové prvky konkuretni pozice pai velikost firmy, trzni podil,

zakaznicka orientace, vyzkum a vyvofigiup k technologiim, kvalifikace a jiné, které
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jsou charakteristické pro danou situaci.
[12]

| kdyZ orientace na konkurenci jé&ldzita, nendla by se pehargt. Mnohemcastji byvaji
firmy posSkozeny z@nami poteb zakaznik a latentnimi konkurenty nez svym¢zmymi
konkurenty. Firmy, které v rozumné rovnovaze sledak zakazniky, tak konkurenty,

uplatiuji spravnou trzni orientaci. [12]

3.3 Konkurenceschopnost

Pojem konkurenceschopnost je popsan v nesSké@te mnoZstvi publikaci. Ja os@bn

si vybral Portera [13], protoZze se domnivam, Zéepejvystihuje jeji problematiku. Jak je
mnoho publikaci, tak je mnoho defini¢ekl bych snad i vice. Je to Spatné? Ne! Jedna se
o rozsahlou problematiku , na kterou kazdy poldigného hlediska, a proto je na kazdé
definici kus pravdy. Ja osobrsi myslim, Zze konkurenceschopnost firmy je prosks
vyrobky, které si 8kdo Zada, zaffiznivou cenu a jeStna tom vydlat, coz znamena, mit
piimeéieny zisk. Musime si také ale ¢adomit, Ze bez rivality na trhuustane pojem

konkurenceschopnost asi nepochopitelny a prazdny.

Hlavni picinou nekonkurenceschopnosti mnoha naSich padbiy nebo je&t jsou
nedostaténé a zejména zastaralé znalosti naSich mahazemnestnand i jejich
nemoderni fistupy kiizeni podniku. Mana%ei zamestnanci¢eskych podniik se musi
zbavit nejen vSech nezdravych natryk éry socialismu, ale musi #sbat pedevsim vse
nove, gevratné, co ve stovém podnikani zhruba od sedmdesatych let prolsita, se

tyka i malych a sednich podnik.

3.3.1 Verze konkurenceschopnosti

1. Konkurenceschopnost podnikatelského subjektuvzbBledem ke konkuremi
vyhod feSenim vnitniho ekonomického problému co produkovat, jak pkodat,
pro koho produkovat, navazma to pak kdy, pro jaky trh, v jaké kvala za jakou
cenu. [18]

2. Konkurenceschopnost vyrobce je schopnost zistakureni vyhodu v ramci
odwtvi, prostednictvim widéiho postaveni v nizkych nakladech nebo diferenciace
[18]
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3. Konkurenceschopnost je rozhodujici vlastnostnpad kdy se podnik svymi
aktivitami snazi dosahnout toho, aby zakaznici Koppednost& jeho produkty,

pied produkty jinych firem, a podnik vyttibzisk. [18]

4. Konkurerni schopnost podnikatelského subjektu je souhrn jdhstnosti, které
(kazda samostatna vSechny spobe¢) umoziuji ziskani, zlepSenéi alespadi
udrzeni jeho pozice na cilovzvolenych (a dle pétby obngnovanych)

relevantnich trzich ip dlouhodolé pozitivnich hospoddkych vysledcich

(ve srovnani s konkurenci stejnych nebo lepsich). [18]

5. Konkurenceschopnost podniku je zakladni podmiekiastence podniku, otazka
byti a nebyti, z toho vyplyva, Ze konkurenceschgpmmdniku je Ukolem nebo
otazkou strategickéhtizeni podniku, tj. zadanim a zodgowosti pro vrcholové

fizeni podniku. [18]

6. Konkurenceschopnost se obvykle definuje jakapobst podniku obstat verstu
s prednimi podniky ¢i zememi a zajistit si alespo stedrédobou prosperitu.
[18]

3.4 Konkurenéni boj

Konkurereni boj samoiejme Gzce souvisi s konkurenci, konkurenceschopnoajimavy
pohled jsem objevil u Walleka, ktery se na tutobpematiku diva z hlediska mafidnského

bosse.

Po celou dobu naSi kariéry budeme neustale vtahal@rdvou konkuregnich boji.
Jednou proti rivdim a nepateiim uvnitt podniku, podruhé proti rivain a nepateiim
vnéjSim. Takovy je tento Zjsob Zivota, kmde. A pokud Zijeme, netiteme se z &ho
vysmeknout. Kazdy boj je v podstatalka. Znamy prusky vojensky teoretik a general Ca
von Clausewittzekl: "Ve valce je jedinou efektivni silou boj navdt a na smrt. Cilem je
znicit nepatelské sily. To jefiedpoklad konéného vitzstvi.... Z toho vyplyva, Ze ateni
nepatelskych sil je podstatou vSech vojenskych akaitdn je koneckoriczaloZena celé
strategie." A dodejme, co o torakl Machievelli: "Musite ¥dét, Ze jsou dva zisoby, jak
se ve dietnuti prosadit: Pomoci zdkona nebo silou. Prviigap praktikuji muzi a druhy
surovci. A protoZze prvni Zisob byvacasto ne dostdinny, byva rkdy nutné uchylit
se ke zpsobu druhému." iéd kaZzdou bitvou v jakékoli valce musime zva#ippstné

ztraty. A pokud se v fibé¢hu bitvy z&nou nebezpmé priblizovat tem, které jsmeifpdem
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pripustili, musime vSemu uwtht rychly konec. R planovani svého strategického
a taktického postupu t'ge provaén silou nebo podvodem - bychom sélisnazit vyvést
sveho nefitele z rovnovahy. Hlavni vyhodou, kterou tim Zisle je to, Ze néfiel znejisti

a z&ne se nas obavat. Nevi jak moc nebeémpa akceschopni jsme. Musime figgi
dovolit, aby pro nas wthl vSe, co jen rive. KdyZ se nam ho podgreswdcit, Zze musi
ucklat néco, ¢im on ziska - samégjm¢ néco, nacem my mame zajem - uvizne a vlastn
bude pracovat pro nas a ne pro sebe. NasSim hlagilém je likvidace protivnika, ale
ne vzdy to je mozné a Zadouci. Tzv. &8} prace vizstvi je projednat s nim mirové

podminky, samadzjme nejvyhodrji pro nas.
Jakmile ale zwWzime, musime se vyvarovat dvotci:

» Euforie z dosazeného witstvi. Dokud jsme v zajeti pocitu triumfu, né&meme

vyhlaSovat Zadné grandiozni plany nebo poZadavky,

» Korumpujici tendenci pr&v ziskanou moc dal rozewvat. Pod dojmem prév
uchvacené, mnohenmetdi moci, bychom tento moment n&impodcenit. Musime

byt preci dobrymi manazery, bossy. [14]

3.5 Konkurenéni vyhoda

Konkurereni vyhoda podnikatelského subjektu je pojata jakodnota vnimana
spotebitelem, zakaznikem, kterou se podnikatelsky s$mbjedliSuje od ostatnich

konkurenti na trhu a ktera murimasi dlouhodoby zisk a vyhodné konkutehpostaveni.
Konkurereni vyhoda je jadrem vykonnosti podniku na trziathe lexistuje konkurence.

Konkurereni vyhoda vyiista v podstat z hodnoty, kterou je podnik schopen vyito
pro své zakazniky. e mit podobu nizSich cen nez maji konkurenti ama@oenné
vyrobky nebo sluzby, nebo poskytnuti zvlaStnichodjhkteré vice nez vynahradi vyssi

cenu.

Konkurereni vyhodu nemizeme pochopit a poznat, jestlize se divame na Rogiko
celek. Jejim zdrojem je mnoZstvi samostatnyiohosti, které podnik kona, kdyZ navrhuje,
vyrabi, uvadi na trh, dodava a podporujéjswrobek. Kazda zéchto ¢innosti mize
prispét k relativnimu postaveni podniku z hlediska vySkladi a vytvdet zakladnu

pro diferenciaci. [13]
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Konkurereni vyhoda je motivem pro koupi konkrétniho trzngegmentu a konkrétniho

subjektu generujiciho p@tbu,¢i specifikujiciho poptavku v procesu rozhodovakbapi.
Konkureréni vyhodu je iteba posuzovat z podhiied

a) naseho subjektu,

b) pozice konkurence,

c) kone&ného kupujiciho.

3.5.1 Konkurenéni vyhody z pozice naSeho subjektu

Z pozice nasi firmy jde o moment, kdy se jiivpdni informace o trznim segmentu,
potreb a poptavce promitly do navrzenétedeni, tedy do navrhu takového produktu, jenz
by mgl disponovat takovymi konkurénimi vyhodami, které by kowaého kupujiciho
oslovily jako motiv pro koupi, a s@asreé je aplikovan takovy systém lobbismu, jenz
by mgl prosadit produkt do poddomi kupujiciho a ovlivnit jej natolik, aby se spnd

rozhodl pro nasi firmu.

V dokg, kdy wtSina obchodnich kontrakprobiha pes vylErovatizeni v redlnéndase na
zaklad marketingu vybrovychtizeni, lze jen&ko atekavat, Ze by se jako konkuter
vyhoda prosadilo originalni technickéeSeni nebo jakostni parametry, ng&bdo
vybérovych fizeni jsou z jfedkvalifikaci gipousgny jen vyrobky, produkty a sluzby
technicky dokonalé, certifikované podle ISO 90080114000 a kvalitni s dod&teymi
referencemi. Stefntak dnes se jiz konkuréni vyhody nevazi na obchodni podminky a

dodaci podminky logistiky.

Konkureréni vyhody se vSak primé&tnziskavaji zejména v oblasti finani nabidky, tj.
podminek zaplaceni, nabidek figaich produkii a sluzeb na uhrazeni kaukupujicim,
do kterych pdf i vyuZziti exportniho financovani. Nabidky plynducfinarcnich produki
a sluZzeb se tak vedle aktivniho lobbyismu stavaijikkire@nimi vyhodami, které posunuji

jazycek na vahachiprozhodovani zakaznika o koupi.

3.5.2 Konkurenéni vyhody z pozice konkurernich firem

Z pozice konkurence v trznim préesdi plati, Ze se o konkur&ri vyhody vede ostry
a nelitostny boj na vSech frontach, kde se pouZzimajody povolené i legislatigmetisté

i doslova zak&é a samaejne také i systémy korumi tak, aby lobbismem bylo
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dosazeno pé#tnéeho rozhodnuti na strakupujiciho. Konkureéni boj se nestiti aeho a

Zzadnych metod.

3.5.3 Konkurenéni vyhody z pozice kon&ého kupujiciho

Kupujici sdm nebo pragtdnictvi vylErové komise rozhoduje o tom, co si z konkurénh
nabidek vybere a co koupi. Wovétizeni mu k tomu dava jasnou moznost. Konkénén

vyhody jsou motivem pro koupitigeho rozhodovani. [11]
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Il. PRAKTICKA CAST
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4  CHARAKTERISTIKA SPOLE CNOSTI

Spole&nost ZFP akademie, a. s. byla zaloZzena dne 272082 a zapsana do Obchodniho
rejstiku pii Krajském soudu v Bfhdne 27. listopadu 2002. Sv@innost zahajila dne
1. ledna 2003.

4.1 Fredmét podnikani

MysSlenkow prakticky navazuje n&nnost spolénosti ZFP s. r. 0. Tuto spaieost zalozili
manzelé Poliakovi 1. dubna 1995 s cilem nabizetizemi Ceské republiky socialni,
spaici, pojistné — obeenfinantni programy pro vSechny &ény formou rodinného

financniho poradenstvi.

4.2 Organizani schéma spolénosti

VALNA HROMADA

il

PREDSTAVENSTVO
TAIEMNTK SPOLEENOSTI DozorZl RADA
- —
GEMERALNT REDITEL
AKCIOVE SPOLEENOSTI
PorADY OBCHODNIHO BEDITELE GREMIALNT RADA AKCIOVE SPOLEENOSTI

PoraDA OBCHODNT SITE v CR

|

REGIONALNI KANCELAKRE

Obr. 4. Organizéni schéma spod@osti ZFP Akademie/Bclav, a. s.

4.3 Filozofie, poslani spoknosti

Spole&nost ZFP akademie, a. s. nabizi piedtictvim kvalitg neustéle proSkolovanych
rodinnych finadnich poradé nejlepSi (v dané chvili na trhu diky své nezags)o

socialni, sptici, pojistné — obeenfinancni programy.
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» Filozofie se odliSuje od filozofie pofidven, penzijnich fond i stavebnich
spdaitelen. Spoiva totiz v prosté &é: ,pojd a nad se s nami rozué svym
financim!*

» Cilem je naduit verejnost, jak se daji v rodinném rozpo uSetit penize, které
potom miiZze kazdy oban vhod® investovat do prograinpodporovanych statem,
obecrt do nejvyhodijsich spdicich a pojistnych prograimna trhu vCeské

republice a tak se finan¢ zabezpéit pro cely swj Zivot.

V praxi to znamena ukazat spoldgabim vice variant speni na dtech penzijniho
pripojisteni, stavebniho speni, kapitalového Zivotniho poj&ti a dichodového
pripojisténi v zavislosti na finalnich mozZnostech uzZivatele kombinace fifrdich

progrant.

Snahou spolmosti je vytvdit rodindm, které maji progdnictvim spoluprace
se spolénosti sjednané finani programy, pocit silného zazemi a nabidnout jiralikni,

bezplatny a spolehlivy servis.

4.4 Vzdlavaci systém

Spole&nost ZFP akademie, a. s. disponuje rozsahlynelgzedcim systémem, ktery je
budovan od samotného zalozeni — tedy od roku 19@bzaatku bylo mottem nawtit
Sirokou verejnost umét se finantné zabezpéit pro cely svij Zivot a vychovavat osoby

spliujici odbornou zpisobilost pro vykon rodinného finaréniho poradce.

Spolgnost je drzitelem paseni MSMT CR, na zéklad kterého niZe provadt

rekvalifikace a kvalifikace §etné vydavani os#dceni o jejich absolvovani.

4.4.1 Vzdlavaci akademie
Vzdélavaci nabidka ZFP akademie, a. s.&erdh tyto ti skupiny:
1) Vzdélavaci Akademie
» Akademie rodinného fingniho poradce

- je tva‘ena jednodennim zakladnim sentierd a sedmijgdennimi produktovymi

proSkolenimi.

» Nastavbova akademie
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- tvori je dva okruhy Skoleni a odbornyctepgnasek
a) nadstavbova proskoleni

- jsou utena spolupracovnikn z obchodni st ZFPA. Patti sem uvodni
Skoleni nap z problematiky Ggri, vkladové poji&ni, pojise€ni rodia
a c&ti a trénink praktickych dovednosti a rdggici Skoleni nafp z oblasti
penzijniho pipojisténi, daiovych udlev nebo kapitalovych Zivotnich
progrant.

b) Skoleni specialit

- tvori uceleny systém vzthvani gednasek pro zajemce o ziskani
kvalifikace specialista a pro certifikované spdsigl v samostatnych

oborech:

» majetkové pojidtni

» 0wvéry ze stavebniho speni

» hypot&ni uwry
* ManaZzerska akademie
- nabizi vycvik manazerskych dovednosti
* Lektorska akademie
- je prapravou pro pedagogickatinnost v ramci vzélavaciho systému spaleosti.
+ Reditelska akademie

- je prapravou prorizeni tymu v oblasti rodinného finémiho poradenstvi a nabizi

vySSi a SirSi odborné védni.
2) Podnikatelské seminée
3) Rekvalifikaéni a kvalifikaéni kurzy

Systém vzdlani je naprosto zZivotaschopny, jelikoz lektgdnotlivych Skoleni pochazeji

sami ziad spolénosti.

Dvere do vzdlavaciho systému spdleosti vedou vzdy ies absolvovani zakladniho
seminde, ktery @astnika pijde na K 1950,--. Tato finaéni ¢astka slouzi vyhradn

k pokryti rezijnich naklail spojenych s hladkym fiochem dne (zahrnuje celodenni stravu
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a nezbytné materialy). Potéipe zajemce absolvovat produktové a maingrednasky
(tzv. vedlejSi proSkoleni), kterych je celkem 7.tiNupodotknout, Ze tato Skoleni jsou
poskytovana jiz pouze za manipttd poplatek K 150,--. Zde ziskava odbornou
zpasobilost pro vykon rodinného finamiho poradce. Skoleni jsou zakena ziskanim

certifikatu rodinného finamiho poradce.

Dle svého zajmu f¥e zdjemce poktavat ve studiu dalSich finanicich program nebo
manazerskych znalosti pebnych pro organizaci a technikizeni obchodni sit V ramci
pokraiujici systémové kariéry rodinného firamiho poradce fiZze zdjemce absolvovanim
Lektorské akademie ziskat titul lektora. Pro zkéSanodbort zdatné spolupracovniky,

ktefi dosahli nejvy3sich pozic v systémové kimige utenaReditelska akademie

Spolgnost ZFP akademie, a. s.fpda své semitié na Uzemi cel€eské republiky,
zejména ve Velkych Bilovicich uiBclavi (Seminérni hotel Akademie), v BrnPraze,

Olomouci, Hrubé Vod u Olomouce (Seminarni hotel Akademie) a v Osirav

4.4.2 Firemni informaéni mésiénik

Spole&nost vydava sy vlastni inform&ni mésicnik s nazvenmiNFO. Na jeho strankach
se objevuji dlezité informace z oblasti fingniho zprostedkovatelstvi, novinky na trhu
produktu a jejich Upravy, zény.

Navic jsou zde uvedeny i novinky a informacegmiduvnitt spole&nosti. Pravidel& jsou
Dale je mozné v gsi¢nika nalézt rozhovory s vedoucimi jednotlivych struktlisou zde
uvedeny jejich ndzory a cenné rady z oblasti patiriikale i ¥ci z osobniho Zivota jako

jsou konéky, oblibené filmy atd.

Na posledni stranje vzdy k naleznuti rozpis jednotlivych Skoleni viech seminarnich

mistech konanych v ramci nasledujicihésiue.

4.5 Marketingové rozdleni spoluokFani

1) lidé, kt&i se rozhodnou pro profesionalni drahu v oblastimeého finatniho
poradenstvi a vyuZiji moznost spoluprace s firmawykonavani hlavni vydecné

ginnosti
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2) lidé, kte&i vyuziji moznosti spoluprace se spwlesti k tomu, aby si zajistili
finan¢ni servis pro svoji rodinu a blizké (nebo i proiviagjmu) a tim si sotasré
zajistili vedlejSi finakni prijem

3) lidé, kteri ziskaji na z&kladnim seniinpotiebné informace k tomu, aby ziskali

davéru a vé finance s¥ili rodinnému finaknimu poradci ze spalaosti

4) lidé, ktgi budou mit jiny pohled na to, jak nakladat se svperezi a pijdou
vlastni cestou

4.6 Charakteristika hlavnich vyuzivanych socialnich prgrami
Vyhody zakladnich prograinvyuzivanych ve finaini kombinaci:
1) Stavebni speni
- statni podpora (15 %¢astky max. 20.000,-- => 3000,--)
- vynos 2 % (garantovany), ktery se neage
- bez ¥kového omezeni
- hneomezeny pt smluv
- garantované podminky prdéipadc¢erpani U¢ru (=> daiové ulevy)
2) Penzijni pipojisteni
- statni pispivek (50 — 150 ,--)
- vynosy (v sotasnosti 3-5%)
- odloZena d@ova povinnost
- prispivky zangstnavatele
- daiové ulevy
- od 18 let
3) Kapitalové Zivotni pojigni
- Urazoveé zajighi
- zajis&ni vaznych chorob

- individualni @et



UTB ve Zling, Fakulta managementu a ekonomiky 37

- vynosy (2,4%) garantované
- odloZzena d@ovéa povinnost
- daiové ulevy

4) Dachodové pipojisténi
- daiové ulevy
- vynosy (2,4%) garantované
- prispevky zanestnavatele

- odloZzena d@véa povinnost

4.7 Skladba obchodnich partnei

Skladba obchodnich partiiekopiruje finagni programy, které naSe spé&t@st nabizi.
Jejich ¢innost se v laském roce rozfila o asistetini sluzby uZivatélm kombinace
(spoluolkanmim majicim uzakenou kombinaci finaimich program pres spolénost ZFP
akademie). Jedna se ofigeni U¥ra ze stavebniho speni a sjednani majetkového
pojisni s postupnym roz%vanim do likvidaci pojistnych udalosti, zphestkovani
hypot&nich Uwra a dalSich finaénich program. Rozsah obchodnich partiige zaloZzen
na principu zachovani konkurgriho prostedi. Proto ma spateost uzayené smluvni
vztahy vzdy nejméh se d¥mi obchodnimi partnery na jeden vySe uvedeny finan

program.

Pati mezi re:

Kooperativa pojigovna, a. s.

CSOB Pojigovna, a. sqen holdinguCSOB)
Ceska pojigovna, a. s.

Raiffeisen stavebni sfitelna, a. s.

HYPO stavebni sgdelna a. s.

ING

Penzijni fondCeské pojigovny, a. s.

CREDIT SUISSE LIFE & PENSIONS PENZIJNi FOND, a. s.
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Komerni banka, a. s.
Raiffeisenbank a. s.

BH securities, a. s.

4.8 Investiéni politika

P zaloZeni spoknosti byl ze strany zakladajicich akciginanezi hlavnimi strategické
cile z&azen zamr vybudovat na Uzemieské republiky $i seminarnich hotél Tento
zan®r navazuje na myslenku vytkib kvalitni a reprezentativni zazemi na konani

vzdélavacich semind a sodasre vyplnit mezeru na trhu.

V dnesSni dob jsou provozu seminarni hotely ve Velkych Bilovitia Hrubé Vod
u Olomouce. \tervenci roku 2004 byla téZz zahajena rekonstrukcealéfio motorestu

Nah& u Prahy s jehoZ kolaudaci jegi@no na‘jen t. r.

4.9 Profil spole¢nosti:

Tab. 1. Profil spot@osti.

Profil spole¢nosti (k 31.6.2004)
Sidlo spole¢nosti 17. listopadu 12, 690 02 Bfeclav
Zakladni kapital 67 530 000 K&
HV 2003 pred zdanénim 54 144 000 K&
HV 2003 po zdanéni 37 280 000 K¢&
Aktiva celkem k 31.12.2003 458 489 000 K¢&
Pocet absolventti zdkladniho seminéare 49 200 osob
Pocet aktivnich spolupracowmikd 12 550 osob
(I?/oé:;tisées)nanych finan€nich programu 1130000 ks
Poget regionalnich kancelafi v CR 51
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4.10 Prizkum souwtasného stavu mim koncepce

Pii prozkoumdavani napbvani koncepce jsem vySel z odborné publikace a @ni
Graham Scottové [17] a aplikoval ji uwdeg vyhody na konkrétni situacitipmo

ve spolénosti ZFP akademie.

1. Kdyz jako distributor nebo obchodni zastupcezpate vyrobek i jako spi#bitel,
Setite, nebd si ho pdizujete za velkoobchodni cenu.

» Pri absolvovani Zakladniho semidje idéleno &astnikovi osobnéislo,
diky fmuz miZe pobirat provize za programy, které jsou daldngeany
jeho nejbliz§im. Od kstna roku 2005 se navic maji rozjet ,slevové karty",
které umozni pozivat slev na zboZi a sluzby veamypch obchodech.

2. Uzivate a prodavate kvalij8i vyrobek za nizSi cenu. Protoze firm&npeho
prodeje nebo firma na bazi multilevelového marlgiinma tym nezavislych
prodejdi,ktefi prodavaji a nabizeji &ity vyrobek,neni pdteba rozsahlé reklamy
ainzerovani. Vysledkem je to, Ze takto oSeé penize ffe firma pouZit
na zdokonaleni samotného vyrobku nebo na provizéerék vyplaci
spolupracovniim. (Zivotni programy — exkluzivita)

» Diky velkému objemu sjednanych smluv jednotlivyntlobdnim partneém
si spolénost na oplatku G¥e dovolit poZzadovat exkluzivni podminky
financnich program presré tak, aby se jejich vzajemné propojeni
v kombinaci stalo co nejefektig$im

» Sit nezavislych poradc samotejm¢ odbourdva naklady spojené
S provozenti pronajmem budov, persondlu, atd. Diky tomu seyy®vize
nachazi na takifjemné urovni. Zisk ziskany od obchodnich paringer
rozcklen z 84%casti na rozpushi jako provize do obchodni &t 16 %
jako zisk spolénosti.

3. Jste samostatny podnikatel a mate z toho vypbiveolnost a daové vyhody.
Sam si wujete pracovni dobu a sdm rozhodujete, koéiku ¥nujete podnikani.
Z daiovych vyhod Ize poukazat na moZznost vyuziti investke sniZzeni d&n
Z piijmu,neb@ mate odpditatelné polozky jako ndfklad ¢ast domu a Zéeni,
které vyuzivate pro podnikatelské&ely. Tyto odpditatelné polozky mohou
predstavovat vysokéastky. Jste-li najklad v 25% daove skupid, pracujete if
mésice jen proto, abyste zaplatili @amtate-li ovSem vlastni Zivnost,thete rkco

nebo i podstatnotast dostat nazp, ¢imz vlasti tyto tfi mésice pracujete pro sebe
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» Pokud se &kdo rozhodne tut@innost jako hlavni pracovni pam pasobi
na zaklad smlouvy o obchodnim zastoupeni a Zivnostenskédto. IMize
tak tedy opravdu vyuzit snizeni zakladu&amizné polozky.

» Pracovni doba je sami@mé v pln¢ vrukou kazdého pracovnika, coz
znamena, Ze pracujete jak chcete, kdy chcete anjadho chcete. To je
samozejme chapano jako velky motiai prvek. Na druhé strare nutno
fici, Ze jsou lidé, kté preci jen vyZaduji pevnou pracovni dobu a dozor.

» Snizovani zakladu darjinak samoejmeé vyuzivaji i spolénosti nabizené
socialni programy

4. Do podnikani na bazi multilevelového marketirggl nizete zapojit 8kdy jen
s minimem pe& — obvykle do 100 dol&r Na druhé strahpotencionalni fijem
maze byt pomdrné vysoky. U \tSiny jinych druli podnikani jsou pateni
naklady obrovské a i riziko je dost vysoke. Az 8&Rfachuje do i let.

» Zakladni investice je ve vySi&K1950,-- za zakladni semiha nasledé K¢
150,-- za nasledujici Skoleni. Po &pém zvladnuti Akademie rodinného
financniho poradce a nastavbové akademie je gpokti vyplacena
odmena K& 4000,-- na pokryti dosavadnich nakladspojené se
vzdélavanim.

» Systém podnikani je é¥en a funguje usgre pres 10 let.

5. Jsou zde malé rezijni naklady, protozdijsebchod na bazi mulitlevelového
marketinguridite vlast® z domova

» Nejvétsi polozkou niZze byt zprvu maximakcestovné

6. NevyzZaduje se, abystelinsklad zasob

» Poji&ovnictvi jako sluzba je produkt nehmotny a tak ritisttor vystai
s par Sanony slouzicimi k evidenci sjednanych smluv

7. U multilevel marketingové firmy neexistuji Zzaddaaemni omezeni. Vyrobek se
prodava bezéchto omezeni vSude. WEginy jinych prodejnich systéima taktéz
u koncesniho prodeje, mate vymezengté@teritorium.

> Obchod se da provozovat opravdu bez omezeni naiicséCR potazmo
SR. Sjednané smlouvy se daji odevzdat v jakékeliponalni kancela

» Prostory, ve kterych se provadi ¥/aci program spodeosti jsou
rozmistna ve vSech hlavnich &stech celkem na 7 mistech v republice.

Navic do budoucna se&’séchto stedisek bude roz&vat.
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8. U multilevel marketingovych firem iiete zvySovat sy vydélek na zaklad toho,
co cElaji ostatni ve vasi organizaci. U tra&diho maloobchodniho prodeje,
v piimém podeji a H koncesiongskych operacich jste limitovani mnozstvim
vyrobki, které vy nebo vas partner proda. U MLM se vasélkgy potencial
muze exponenciathrozsiovat, nebé si miZzete budovat velikou, neustale rostouci
organizaci, kter4 vamimasi penize

» Sponzéi sami maji nej¥tSi zajem na tom, aby jejich obchodrt gyvijela
co nejvysSi pracovni Usili. A tak f&aaji dopihujici tréninky, v rdmci své
sit vypisuji nejaiznejSi motivatni akce atd.

> Rist a uspSnost sit je determinovana pouze vynaloZenou aktivitou
pracovnika.

9. Zakaznikm nabizite osobni sluzbu, coz je dnes povazovanplum V obdobi
diskontnich prodejen, obchodnich dgneasilkovych sluzeb podle kataloge
zékaznici opravdu mohou citit jako jaké®la; a je typické, Zze ani prodavaoho
moc nevi o vyrobcich — pouze to, co je napsano euo VY vSak niZete
poskytnout osobni sluzbu. Navic, vaSe podnikandnes jednim z mala, které
nabizi donasku vyrobkurimno k zakaznikovi

» Pokud se mohu odvolat na TomaSetiatak MLM systém vidim jako
ojedirglou prilezitost, jak naglovat tzv. ,sluzbu viejnosti“.

10. Podnikani na bazi MLM je idedlni pro manzelgig&y neb rodiny, neholze
pracovat doma a spaiea prace lidi sblizuje

» Na vzcatlavacich semindch spolénosti maclovék moznost poznat opravdu
pestrou paletu uspnych a zajimavych lidi a nezbyva mi nez potvridiva,
Ze spoléna préace sblizuje.

» Moji 2 nadsponti pracuji ve spolénosti pracuji v paru.

11. Tato forma podnikani poskytuje filpzitost pobavit se, cestovat, ziskavat nové
pratele ziskavat pozitivnicebni zkusenost

» ZkuSenosti nabité ve spdleosti se daji bohatuplatnit v jakémkoliv oboru.
Jak jiz bylo zmigno po absolvovani @tého stups vzdlani v ramci
akademie je doprovazeno vydanim potvrzenim v pédakrtifikatu
uznavanym MSMTCR. [17]
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411 Sowgasné dni

V souwlasné dob je alfou a omegouethi ve spolénosti giprava nateskou dchodovou
reformu. Ceska republika je jednou z poslednich zemi v Exwépsie, ktera nema tuto
naléhavou otazku wgSenou. A je jisté, Ze tato problematika se ned&laddt

do nekonéna.

Predpokladé se, Zeudhodovéa reforma se rodtne v horizontu 3 let. Samiggme jeji
piesny obsah se dnes jeSteda popsat, nicmé&npodstatné indicie Ize ¥yst z praé

probihajici dchodové reformy v sousednim Slovensku.

Jedna ¥c je v3ak jista jiz dnes. A to Ze se co do objemEp vyplacenych na provizich
bude jednat o druhou neépgi finartni operaci v novodobyckieskych djinach hned

za velkou kuponovou privatizaci.

Na Slovensku se v sdasné dob u spoleénosti ZFP Akademie pohybuje provize za jeden

kus sjednaného programu tykajici setlibdoveé reformy vyplaci provize Sk 1300-1500,--.

V CR se provize pohybuji vzdy cteo vys nez SR. Nicménpokud provize vyplacena
v SR poslouZi jako zaklad vyt a tutocastku vynasobime ptem lidi, jichZz se zhruba
bude reforma tykat dostdvame se k Uctyhodréstce cca K 65.000.000.000,--

roz&lenych na provizich.

ZAwr:

V prabéhu nésledujicich 2,5 az max. 3 let ma kazdy mozZbaostovat si a na tuhle
jedingnou gilezitost se fipravit. Fijde o jedinénou Sanci, ve které se bez nadsazky bude
moci schopny pracovnik zabezjiesebe pop i svou rodinu na mnoho let diguu. Je

pouze teba mit paebné informace, kteréibe ziskat vz8avanim ve spolmosti a o¢as.

O cas, ktery nedprosrezi.
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5 KONKURENCNI VYHODA MLM SYSTEMU

Mezi hlavni konkureéni vyhodu plynouci z vyuzivani MLM povaZuiji

» Personalni stranku (ziskavani novych spolupracdvaikuzivatel, jejich

odmenovani, systém vzadavani, kariérovy postup)

5.1 Ziskavani novych spolupracovnil a klientd

Prvotni kontakt se spaleosti probiha z 99 % formou osobni prezentace héadka
pozvani. Prezentace samotna zabere kolem 20-40t,mlnbem nichZ je vysitlena
filozofie firmy, jeji predmét podnikani, nabizené produkty a zkonzultovaripauné
dotazy. Na konci prezentace je posluchatazan, zda se mu nabidka zamlouva a pokud

ano, miZze se vybrat ze dvou moznosti jak ji vyuZzit.

a) je tobezplatny servis ktery sp@iva v dalSim setkani, kde je podle i@t klienta

vypracovana bezplatrfinanéni analyza imo na miru.

b) je to pozvani naakladni vzdlavaci semind& firmy, na kterém &astnik ziska
zakladni pehled o vlastnostech finamich produki a jejich vyuzZivani. Zarove
mu bude pidéleno jeho tzv. osobni licéni ¢islo na jehoz zékladmaZze cerpat
provize za no¥ sjednané programy. Varianta bezplatného servisameozejme

zahrnuta i v této moznosti.

5.2 Sponzorstvi

Sponzor je ¢lovek, od kterého &astnik gijal pozvani na prezentaci. Sponzor je
tu jednoduSe od toho, abyastnikovi pomohl se vSemi ukony, které vedou kjeho
spokojenosti pap k jeho profesnimuistu. Diky systému MLM je sponzor vzdy osébn

zainteresovany na U&ghu a spokojenosti svého gamkeného.

5.3 Spoluprace

Pokud se ¢&astnik rozhodne s firmou blize spolupracovat je oap do kruhu
spolupracovnik svého sponzora paémadsponzora (Sponzor sponzora)
V tradiénim pojeti si stalych zamsstnand@ plyne fada nevyhod spojenych s od¥aén

zdravotniho a socialniho pojéii, naklady na pronajem budov, fluktuace, atd.
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Z marketingové hlediska je v§b mim koncepce pro firmu vyhodj$i a @Finosrgjsi,
protoze poradci funguji na zakkdsmlouvy o obchodni zastoupeni a firmdpada
obrovska personalni agenda spojena s vyplatou noekahch soci a zdrav, nemocenské,

dovolené, matské, atd.

Spolupréace je navic pirdobrovolna, a zalezi jednottivna &astnikovi na kolik se zapoji.

Je ov8em nutno podotknout, Ze k &8pe spolupraci je nutna davka jisté pravidelnosti.

5.4 Odmeénovani pracovniki

Mozn& pra¢ toto téma si spojuje &Sina lidi @i slovu multilevel marketing. Je mi
nevyslovie lito, kdyZz slySim jak lidé&ikaji : ,MLM? Dékuji tak to nechci tamdaji jen ti
dole a ti nahte si mnou ruce.” Tohle je najigi Skoda, kterou napachal pyramidovy
obchod na etickém MLM a v neposledatt na lidech, kt& za nim nikdy, ke své Skéd
neuvidi nevidanouiflezitost...

Kazdy, kdo je dastnikem MLM, si musi wdomit, Ze vybudovat 8ivyZadujecas, a musi
porozungt zpasobu, jakym naista gijem.

Nezanedbatelnyijem v MLM se vyviji podle zavislosti, ktera se gaa exponencialni
kiivkou. Jeji pochopeni je mozZna tmejpodstatréjSi véci ke spravnému chapani
MLM .

Jak ukazuje jeji mibeéh, je @ijem na pdatku maly stejg jako u &tSiny povolani
a podnikani. Penize pochazeji hlavamaloobchodniho prodeje. Na gatku je teba
odvadt poctivou a nelehkou praci s mozna mensimi vysiedkz @astnik @ekéava.

Pokud vSak vydrzi budeifem natistat ungrné s tvorbou skupiny.
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Obr. 5. Exponencialnifkvka p4ijmu.
[4]
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Osobré jsem vzdy zastaval nazor, aby toeani pracovnik bylo vzdy stazeno strikén
k jeho vykonu. A pesr¢ tomu odpovida systém odirovani ve spoknosti ZFP akademie

neboli tzv. systémova kariéra

54.1 Systémova kariéra

Systémova kariéra je obevaci systém spateosti. Sestava se z 8 pozic s tim, Ze na kazdé

pozici je jiné pedzni ohodnoceni vyprodukovaného bodu.

Body se ziskavaji za uzni finargnich program, které jsou dle vySe placer@stky

a dobou placeni konkrétmhodnoceny.

Ziskané body se pak ¢itaji praw do pracovnikovy osobni systémové kariéry. Pradovni
je tak vzdy odmanén presré za vykonanou praci, §emz spdauji absolutni efektivitu

tohoto systému.

Pozice v systémové kaie

Tab. 2. Systémova kariéra.

Pozice Vyprodukované body Pgn ézni hodnota bodu (K ¢€) Funkce
1 0 100
2 101 110
3 500 130 ani <ite
4 2500 150 vedouci 0N
5 10000 160 ani <itd
6 20000 170 Manazer 00
7 50000 180 an <t
8 150000 190 Redite 00N

Systém je plaén&itaci, coz znamena, Ze vyprodukované bodyigesp jak pracovnikovi,
ktery smlouvy uzakel, ale i vSem lidem nad nim. Ale pozor mluvim aéch a nikoli

o pergzich. Pro dokresleni uvadim jednoducliikiad.

Pracovnik na pozici 1, ktera je ohodnoceralR0/bod vyprodukoval 60 baédToho vSak

dosahl za pomoci sponzora, ktery je na pozici drékje ohodnocenadl50/bod. Sponzor
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pomohl svému zdnajicimu spolupracovniky s detailyjeoal a zkontroloval vSechny
podstatné materialy (smlouvy). Pracovnik je tedyn&wn piimou provizi a sponzorovi
vnikA narok na ohodnoceni v podobmeziprovize, coz je rozdil mezi jeho
a spolupracovnikovou hodnotou bodu (v tomtipads 150 — 100 = 50). Je to jeho o&ma
zatidici préaci, a za to Ze daitqulava svoje zkuSenosti.

Naroky na ohodnoceni:
Ja 60 bodl x 100 = 6.000,-- (Pma provize)
Sponzor 60 baidx 50 = 3.000,-- (meziprovize)

V piipact, kdy by se oba nachazeli na stejné pozici je logisponzoiv narok
na meziprovizi nulovy, jelikoZz rozdil mezi hodnotgegho a mého bodu by byl nulovy.

Z toho vyplyvaji 2 ¥ci:

1) mij sponzor je pla zainteresovan na mém @spu, neb6 mij dspch znamena

i jeho Usgch a to je pro & motiv m¢ neustale motivovat a rozvijet mé schopnosti.

2) pokud sponzoripstane vyvijetinnost a nebude podporovat svoji skupinu, tato
bude mit ®jakou produkci. Pokudipci je jen otazk&asu, kdy se jeho poideny

dostane na stejnou pozici.

54.2 Druhy odmén

» Pfima provize— 60 % bod ze sjednané smlouvy x korunova hodnota bodu

na dané pozici

» Nasledn& provize- 40 % bod (zbytek) ze sjednané smlouvy x korunova

hodnota bodu na dané pozici (coZizm byt skok oproti fimé provizi o gkolik

pozic!)

» UdrZovaci provize- body dle vypétu za kazdy rok &u smlouvy x korunova

hodnota bodu na dané pozici

» Meziprovize— body ze sjednané smlouvy x rozdil mezi kosmou hodnotou

bodu mezi mnou a mym sponzorem

» Podily na zisku- na pozici 8 Ize zakoupit akcie spaiesti, tim se podilet na jejim

chodu a ziskavat procenta ze zisku v pédtilsidend.



UTB ve Zling, Fakulta managementu a ekonomiky 47

Systém nezna vyraz jako je umazavaniithodobhajovani pozic. Jednoduse pozici, kterou
jednou pracovnik dosahne mu jiz nikdy nigse byt sebrana. VSichni &aaji od pozice 1

a postup drztisté ve svych rukou.

Existuje pouze jedina vyjimka a to vipact poddéni pozice, nehd vSechny pozice
od pozice 5 a vys jsoldicné.

5.4.3 Statutni symboly

V motivaci k postupu v systémoveé kagétéz slouzi odemy v podols statutni symbdl,

jez maji gipominat aspSné zvladnutou cestu. Jsou to:
na pozici 4 - zlaté pero s razitkem

na pozici 5 - koZeny kufr s logem firmy

na pozici 6 — zlaté hodinky se jménem a logem firmy
na pozici 7 — notebook

na pozici 8 — zlaty prsten s brilianty

55 Odbornost

Vzdélani probihd jednak jak jsem jiz zioval ve vlastni vzélavaci akademii spot@osti
a je akreditovana MSMTR.

» 0Od 1.1. 2005 navic vstoupil v platnost zakoi38/2004 Sb. o odborné igmbilosti
pojistovacich zprosedkovatel zpfisiuje podminky pro uzavirani fin&mich

progrant.

» Aby pracovnik mohl sjednavat finémi programy musi mit ukéené stedoskolské
vzklani a musi podstoupit staterredepsané zkousky zakladniho stupdborné
zpasobilosti. Po jejich usfBném sloZeni je evidovan v registru MR. Je nutné
zminit Ze UspSné sloZzeni zkouSky ze zakladni odbornésapilosti jsou nutnou

podminkou k naroku vyplaceni meziprovizi.

» Spol&nost ZFP akademie je téXlenem AFiZ (Asociace finamich
zprostedkovatel a finartnich poradé Ceské republiky) jez byla zalozena
v prosinci roku 2002. V prvnim obdobi své existersee AFiZ soustdila na

pomoc svymclenaim pii zvySovani jejich odbornosti a ziskavani registrac
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v

piresunuje do oblasti legislativy, dalSiho ®&bani svychélend, vytvaeni
etickych norem a profesnich postupro praci investinich zprostedkovatel. Na
tomto Ukolu spolupracuje s Komisi pro cenné papMnisterstvem financi
a UNIS CR. AFiZ bere své poslani velmi vaZm na samoregulaci si nechce
jen hrét. Jejiclenové budou muset daleko vice dbéat na prava skifehtt nez
jejich konkurenti, coz pro ¢ miZze byt utitou konkurekni nevyhodou.
Zakladatelé AFiZ jsou fieswdceni, Ze tato nevyhoda bude ¢layvazena tim,
Ze zakaznici budou postupistale vice vyhledavat investii zprostedkovatele
poskytujici nejen sluzby na vysoké odborné Urowale zarove i jistotu
dodrZzovani etickych princip a norem. Zakladatelé AFiZ také vychazeji
z preswdceni, Ze sludnost seiprachazeni s klientem nakonec vzdycky vyplati,
I kdyz to tak mnohdy v minulych, pékud hektickych letech nevypadalo, a na

tom chce nadéle st&tvsvoji cinnost. [16]
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6 NAVRHY NA DOPORUCENI.

Po prostudovani literatury zabyvajici se osobnindejem a systémem MLM lzdci, ze

teoreticka zakladna pro praci Yevém obchod je velmi dolie propracovana.

Rozdili mezi klasickym podnikdnim a praci v systému MLMNhv Uplné podstat
mnoho. Kazdy obchodnik, aby wpv konkurenci, musi istupovat k obchodu velmi

zodpowdre. Zasadni odliSnosti uvedenych sysi§mnaprostotizny piistup podnikatei.

Pti klasickém podnikani je obchodnik omezovan a &rgovan mnoha aktivitami, které
musi vykonavat. P#tzde starosti o prostory pro obchodovani Zajani zboZzi, prace se
zanestnanci, ochranaipd konkurenci apod. Obzvldst dnesni silné konkurenci, ktera
vladne témit ve vSech oblastech podnikani, maji soukromé fiumlké obavy o viastni

pieziti, tato ¢Zka situace je vede k vysokému séedini na viastni praci a tim k dobrym

vykonam.

V systému multilevel marketingu maji obchodnitippaveny vesSkeré informace pebné
pro usgsSné vedeni vlastniho podniku. Protoze jsou distoibunaprosto podporovani ve

vSech oblastech podnikani jak firmou, tak i vlasirgsponzory.

Chyba ve Spatném porozém podpirného systému vznika v prviiadd v nespravném
pochopeni myslenky a podnikatelského planu, kdpgoe uznava obchod jako priestek
ke zbohatnuti na z&kla8inprace jinych lidi, aniz by vyvinul aktivitu. Vicedviovy
marketing je systém vyvazenych pracovnich pribckieré je nutno pochopit jako nastroje
pomahajici dosahnout cile. Tyto nastroje je nut@Zfvat pravidelté a spravnym
zpasobem, aby nastal poZadovany vysledek. Na rozdilklegického obchodu méa

obchodnik k dispozici veSkeré primiky, aniz by bytimkoli omezovan.

6.1 7 Uloh sponzora

Casto se spekuluje nad tim, zda je MLM systém vhaaplikovat na sluzby finamiho
poradenstvi. Jelikoz v MLM je zaloZzen n&eg@avani informaci ath je vtomto oboru
opravdu mnoho a musi bytg@avany naprostor@sré. Moji odpowdi po Fecteni mnoha
diskusi a odbornych publikaci zni, Ze aplikace Misystému se uplatni i zde ovSem
za redpokladu, Ze budeme klast co Vv poZadavky nainnost sponzora (sponzorstvi).

Neba’ prace s novymileny se stava praci &lrem na mnohem namjsi tra’ nez je tomu
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nagiklad u prodeje kosmetiky. Novy spolupracovnik ispded mnoha novymi metodami,

spoustou technickych parameprodukti a sluzeb finagniho poradce.

Ziskani teoretickych znalosti z oboru fidaiho poradenstvi je vSak pouze otazkasu
a vzdlavaci systém spaleosti je vtomto na velice vysoké Urovni. OvSem ynov
spolupracovnik musi mit dostatélsu a chuti aby tyto poznatky kedbal a k tomu je
zapotebi, aby se mu v systémuiilia a aby se sam nalezl v praci v MLM zalibeni.
A jelikoz systtm MLM je zaloZzen na duplikaci je natsi uwdomit, Ze duplikuje jak

hodnoty a impulsy pozitivni, ovSem zrovna tak, &n#jest |épe, negativni.

Striktre je tedy pateba provést novéleny 7 zakladnimi Glohami sponzora §smi cile,
tvorba jmenného seznamu, planovasmisu, pozvani na s@khku, prodejni rozhovor,
dosledovani, argumentace na zakladni otazky). 7dadaich udloh sponzora slouZzi
k vyjasreéni situace mezi sponzorem a spolupracovnikem. tRtadiném vyloZeniéchto
¢innosti se teprve fize vSechno zdt odvijet diky pesnému vyteni cile tak, aby bylo
piedem jasné, kam oba &fji a zbyténé tak nedochazelo k nedorozénim,
rozéarovani, ba dokonce hadkam. Takova spolupraceilylogici nemize nikdy trvat

dlouho a to si negje ani jedna ze 2astrénych stran.

viN s

slozitého a jako jednoduché voditko nabizim viagpracovanou variantupiilohach.

Za timto @&elem bych vloZil vyuku z&klad 7 uloh sponzora k nasledném proSkoleni
o metodach obchodniho jednani. Minimalyych vSak nechalipravit oficialni tiskopisy

tak aby je vSichni sponziaméli k dispozici.

6.2 Sponzorstvi

Sponzorstvi z&na 7 ulohami sponzora, ale zdaleka jimi nekodak jiz bylo zmiovano,
obor finargniho poradenstvi je velice obSirny, a tak se ng@glupracovnik bez pomoci
sponzora, az na nejsHigi vyjimky, sam neprosadi. Navic sponzorstvi jdezéosti
dlouhodobou. Sponzor by takéhpredem mit na pa#ti, Ze novému spolupracovnikovi je
ttreba ¥novat nej¢tSi p&i az do splani certifikatu rodinného finamiho poradce,

nicmeére do k jeho Uplé samostatnosti je vyZzadovana doba 2 — 5 let.

Podle toho je nutno vazit kam bude sponzor&awmat svij zajem a bezpodmitee zvazit
zda bude mit na svého spolupracovnikargimté mnoZzstviasu, pop zda bude pi

zprostedkovat pes nadsponzora.
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Na druhé strah je treba dobe sledovat aktivitu novych spolupracovinikTi byvaji
zposatku velmi aktivni. Nktefi vytrvaji i pri vysokém pracovnim nasazeni. Mnozi v3ak
postupr ztraci o vydlek zajem a spoléhaji jen na praci sponzora, kiaugi velmi dobe
sledovat jejich zajem. Jakmile nenavdiji vzdlavaci seming& a nevyvijeji aktivitu

samostaté, je to pro sponzora znameni, Ze vydava energipatném mist

Se vstupem do podnikéni je téZz nutniklddre vyswitlit pravwe prvek sebevzdavani,
ktery je nezbyta dilezity pro jejich dalSitst. Jelikoz vSak vadavaci systém spateosti
je i po splgni certifikatu rodinného finamiho poradce velmi bohaty, jde spiSikiddné

vyswtleni moznosti na Uplném&tku @i vytyéovani cile.

Podnikani v MLM znamena vyvazeny systéfiznych ¢innosti (sponzorovani, vlastni
produkce bod, vzcilavani, planovani, organizace,...) Dobry pracovnikniiee Zadnou
z aktivit opomenout. Musi se s kazdou z nich seipaosvojit si ji a pravidela
uplatiovat. Jedid to je zarukou, Ze bude sam schopen je poslat@ald si a tim tak
vytvoriit podminky k jejimu #istu. S fistem skupiny fijde i odpo¥dnost za jejicleny
a vedouci sila musi postupnabyvat nové znalosti ve vSech oblastech. Propggdavani

nikdy nekorti. Neustéle se objevuji nové a nové poznatky

Uspsny mize byt jenclovek, ktery se plad vénuje budovani vlastni sjtpracuje na 100 %
a pitom dokdze pomoci dobrou radou i slovem vSem pmiradve své siti. Podnikani
vyZaduje osobnostipravenou pizpasobit se situaci, pruZnreagovat porozugh vSem

ostatnim lidem, s nimiz se dostane do kontaktu.

Na zawr lze fici, Ze uspch vyzaduje 2 &ci, vytrvalost a pravidelnost.ii8tup je velmi
individualni a systémikladre prowii schopnosti kazdéhai@stnika. A nutndici, Ze pro
zapracované pracovniky je prace vsystému odreagovaa radosti, jelikoz uz

zaznamenali Usgh a vidli vysledek své prace.

6.3 Reklama

Diky zminovanym vyhodam umaiije systém MLM dosahovat jiZ ztiavanych nemalych
ziski. Diky tomu je také mozné vyplacet tak zajimavévia® a to i diky uSéenym
nékladim spojenych sreklamou. Na druhé strga treba zminit, Ze zviditetmi by
si spolénost s tak rozsahlouapobnosti, & uz mluvime o uZivatelych produktéi siti
spolupracovnil, jist¢ zaslouzila. V mnoha sfrech by se tim prace distributor

zjednodusSila a vSeobecné gdemi by firme jisté prosglo. Myslim tim napiklad:
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» poskytnou zastitdi sponzorstvi celorepublikéwelmi sledované spatenské akci

jako nap. Miss, Cesky lev, Pomoztedtem...

» novinova inzerce v dennim tisku

6.4 Slevové karty

Slevové karty, neboli dZné cipové karty, jeZz jsou jiz dnes vyuzivany mnohymi
supermarkety, sazkovymi kancidéni atd. Tyto by mdi byt dostupné jak
spolupracovnibm tak zakaznikm spol€nosti ZFP akademie, jako nastroj k dosahnuti
dalSich vyhod spojenych s vyuzivanim sluzeb gpaisti. Meli by umoziovat nakup

a obstaravani dalSich sluzeb se slevoudedgm nasmlouvanych obchodnich pariner
Samozejmosti je, Ze obchodni parthdy neli byt ze sektolt s kterymi oldan gichazi

do styku dnes a deartak, aby sjednané slevy pozZival v co g&im mnozZstvi a tim

si vytvaril ke spol€nosti ten nejielejSi vztah.

Mezi partnery u nichZz by bylo mozné slevgrpat by tedy rozho@nnentli chybét

obchodnitetézce,cerpaci stanice, dodavatelé energii...

Kazda karta by obsahovala jméno &jrpeni a osobni regisitai cislo pridélené

u spolénosti ZFP akademie.

Spokojenost zakaznikby se pak zfné promitla do Ustnich referenci svym nejblizSim

jako nejefektivijSi reklama pesré v duchu MLM v podob MLI.

MnozZstvi realizovanych nakdpby se téZz mohlo odrazit i bodbva na&itat se tak
do odngnovaciho systému (systémové kariéry), néasledkeshoz by se urychlil i

kariérovy postup.

Do budoucna by jejich zavedeni slibovalo dalsi nogEnjejich vyuziti, nap piéimo jako

platebni progedek jako obdoba platebni karty.
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ZAVER

Ukolem mé bakal&ké prace bylo formulovat podstatu multilevel méingu a z &
vyplyvajici konkurenceschopnost a konkufeinvyhodu a na zakl&ltoho doporuit
mozna reSeni pro zlepSeni. Spdtest ZFP Akademie iRclav, a. s se zabyva

zprostedkovanim finatniho poradenstvi v oblasti statnich socialnich @ obéanim

na GzemCeské a Slovenské republiky.

V systému MLM spdtji velikou budoucnost. Vyhody, které nabizi vSeravym

zadjema@m jsou nemalé, gehoz samazjme muze €Zit firma, ve které je vyuzivan.

Systém MLM umoituje zapojit se do ,vlastniho* podnikani absotukazdému. Legalni
systém totiz neni natay na péateni vklad, na dosavadni profesi a zkuSenostila v

ani pohlavi pro & téz nejsou nijak zasadmeterminujicimi fakty.

Na druhé strah od systému MLM mohou lidé ziskat neiitelné mnoho v podob
zkuSenosti, vztlani, seberealizace a uspokojeni, poznani novyatelp pomoci druhym
lidem, zanechani&ictvi a v neposlednfack i finanéni nezavislosti a tedy nagmi

mnohych dive nesplnitelnych gna absolutni z&nmu Zivotniho stylu.

Prilezitost je tu pro vSechny. Zalezi na kazdém, jalbgr by mu nejlépe vyhovoval a na co
se citi. Nejdlezit¢jSi je vybrat si spravha nenalett néjakému letadl&i pyramick, jelikoz

i toto nebezpd je dnes aktualni. | k tomu byaty slouzit nasledujicfadky.

Zaroveh stim je tebafici, Ze prace v systemu MLMigs jeho jednoduchost neni lehka
a dosaZeni cile vyZaduje vysoké nasazénivgech aktivitAch a neutuchajici vytrvalost.
Zakladem usfchu je osvojeni skinnosti nutnych pro vystavbu kvalitni &ian dalSi

sebevzdlavani pro jeji usgsny rozvoj.

Zminované vyhody sameegjme délaji pritazlivéjSi i spol€nost, ve které je systém se vsi
preciznosti vyuzivan. Poskytuji tak sprlesti mnoho flezitosti k rozvijeni naskokued
ostatnimi v podobf konkurernich vyhod. OvSem jen v takoveé, kde je zapsSdalsi

kvalitni rozvoj jejich pracovniki samotné spotmosti.

Ve své praci jsem doSel k zftu, Ze vSechny tyto poZzadavky spolest ZFP akademie
naphuje a &im Ze mnou navrZzené navrhy a dopemni by spolénosti dopomohly k jest

viditeIn¢jSimu naskoku.



UTB ve Zling, Fakulta managementu a ekonomiky 54

SEZNAM POUZITE LITERATURY

[1]

[2]

[3]

[4]

[5]

[6]

[7]

[8]

[9]

[10]

[11]

[12]

[13]

CLOTHIER, P.Multi-level-marketingl. vyd. Holice: Pelikan, s. r. 0. 1995. ISBN
80-7045-257-4.

KALENCH, J. NejwtSi prlezitost v djinach swvta. 1. vyd. Brno: Ji Alman.
1995.

Informasni materialCNSPP.Asociace osobniho prodeje #my prodej[online].
[cit. 2005-04-12]. Dostupny z WWW: < http://www.@sc2.

LUDBROOK, E.Nova pilezitost. Pr@ network marketing proziva konjunkturu

a co to pro vas znamené. vyd. Brno: Ji Alman. 1999.

TOMAN, Ivo. Jak z&it MLM strasak nebo iflezitost?. 24. dotisk. Brno: Taxus.
1995.

PAYNE, A. Marketing sluzebl. vyd.Praha: Grada Publishing, a. s., 1996. 248 s.
ISBN 80-7169-276-7.

HOROVITZ, J.Jak ziskat zakaznika — Kvalita sluzétel: Toman, P., Novotny,
P. 1. vyd. Praha: Management Press, RingRyra. s., 1994. ISBN 80-85603-45-
4.

SUMBEROVA, P., KOZAK, V., Zaklady marketingZlin: Univerzita Tomase
Bati ve Zlirg, 4 nezndnéné vydani. 2003.. ISBN 80-7318-01-4.

HORAKOVA, H. Strategicky marketing. 2. rozgdani. Praha: Grada Publishing
a. s., 2003.. ISBN 80-247-0447-1.

BARTES, F. Konkureini strategie firmy. 1. vyd. Praha: Management Press
1997. ISBN 80-85943-41-7.

CICHOVSKY, L.Markteing konkurenceschopnosti (1). iyd. Praha: RADIX,
spol. s. r. 0., 2002. ISBN 80-86031-35-7.

PRIBOVA, M. a kol. Analyza konkurence a trhu. 1. vydiavlickav Brod: Grada
Publishing, a. s., 1998.. ISBN 80-7169-536-9.

PORTER, M. E.Konkurerni vyhoda(Jak vytveit a udrzet si nadpimerny
vykor). Praha: Victoria Publiching, a. s., r. neuvedsBM 80-85605-12-0.



UTB ve Zling, Fakulta managementu a ekonomiky 55

[14]

[15]

[16]

[17]

[18]

WALLEK, L. Mafiansky boss aneb jak dosahnoutdréu Prel. K. Holman. 1.
vyd. Praha: IRIS Praha, 1993. 116 stran. ISBN 80268-6-3.

REZNICEK, B., SARADIN, P. Marketing v doprav 1. vyd. Praha: Grada
Publishing, spol. s. r. 0., 2001. 200 s. ISBN 8@-2051-4.

Informani material AFiZ.Asociace finathich zprostedkovatel a finan‘nich
poradai Ceské republiky : Kdo jsméonline]. [cit. 2005-04-22]. Dostupny
z WWW: < http://www.afiz.cz/index2.php?selected=29

GRAHAMOVA-SCOTTOVA, G. Uspsch v multilevelovém marketinguPrel.
Judita Drabova a Jan Vrabel. 1. vyd. Bratislavadatatelstvo Igor Drab, 1995.
ISBN 80-85441-05-5.

TRNKA, F. Vyzkum konkuretni schopnosticeskych pimyslovych vyrobé.
Zlin 2000.



UTB ve Zling, Fakulta managementu a ekonomiky

56

SEZNAM POUZITYCH SYMBOL U A ZKRATEK

ZFP

MLM

MLI

AFiZ

UNIS

Zprostedkovani finance poradenstvi

Multilevel marketing

Multilevelové informace

Asociace finatinich zprosiedkovatel a finarénich porada Ceské republiky

Unie invest@nich spolénostiCeské republiky



UTB ve Zling, Fakulta managementu a ekonomiky 57

SEZNAM OBRAZK U

Obr. 1. Schéma ukazujici rozdil mezi disttiini cestami mezi maloobchodem

A SYSIEMEM MLM. ..o 12
Obr. 2 Vyvoj odétvi MLM ve Spojenych Statech............ccooooiiiiiiiiiiiiii e 17
Obr. 3. Kontinuumatyr vlastnosti sluZeb...............ooooviiiiii e, 22
Obr. 4. Organizéani schéma spod@osti ZFP Akademie/Bclav, a. S........ccccveeeeeeennnee. 32

Obr. 5. Exponenci@lnifRvka PAJmMU. .........ueeiiiiiiie e 44



UTB ve Zling, Fakulta man

agementu a ekonomiky 58

SEZNAM TABULEK

Tab. 1. Profil SPOIBNOST..........oiiiiiii e

Tab. 2. Systémova kariéra.



UTB ve Zling, Fakulta managementu a ekonomiky

SEZNAM PRILOH

Pl Akademie rodinného fingniho poradce.
Pl Plan dne zakladniho semira
P Prikaz o pfichodu vzdlavaci akademii.

PIV  Systémova kariéra.

PV Statusni symboly.

P VI Kombinace finaénich produki.

P VIl Firemni ngsicnik INFO — redni strana.
P VIII  Firemni nesicnik INFO — zadni strana.
PIX  Zaznam o zprogdkovani pojigni.

P X Zjistni pojistnych pateb klienta.



PRILOHA P I: AKADEMIE RODINNEHO FINAN CNiHO PORADCE.

akademie

* razitka o absolvovani vSech proskoleni
+3KPP
APON.

= 3x St.8p. (CC 500 000,-)

- razitko 0 absolvovani St.Sp. | & Il nebo PDU : + razitko o absolvovén( $1.5p. | nebo PDU

St.Sp. |

. viagl' kombinace (KZF, St.Sp., PDU, PP)
=3

+ doklady o zaplaceni

+ vlastni kombinace (KZP. St.Sp., PDU, PF)

+ vlasini kombinace (K2P, St.Sp., PDU, PP)
+ doklady o zaplaceni

TN ZE 01000040078

TN R B AECTO Syl IFF aveusis 46 §




PRILOHA P II: PLAN DNE ZAKLADNIHO SEMINA RE.

Z‘_fl_-kl-a_dni seminar

PLAN DNE

Uvod

Ob¢erstveni

Filozofie ZFP, O co nam jde?
Prestavka

1. éast kombinace - KZP
Prestavka

1. ¢ast kombinace - KZP
Obed

1. ¢éast kombinace - KZP
Prestavka

Zakladni kroky v rodiné

Prestavka

Obchodni metoda ML_Iﬁ
Prestavka :

Systémova kariéra




-

-

-

W

O

PRILOHA P Ill: PR UKAZ O PRUCHODU VZD ELAVACI AKADEMII

O

v -

AKADEMIE RFP

J‘Nm—-

akademie

Datum ziskani certifikatu AFP

& ‘Nmﬁ MANAZERSKA AKADEMIE
‘ akademie T pr—
Y S |
PROFIPRACE JHERG [
e Q150 05 G500
CATLR 25 ouTuM 25
T_.mzn ] e | [mEsc
05 GI5LD 05 G50 CEGELS
| DNTUM 2 CaTLM 25 DAL 25

Gil, wire Rizani &asu, Sponzarovani Zakladni kroky price,
enslyza éinnosti porady komunikatai dovednasci
I J— S 1| _ |_
1. STUPER [rmn I T
+ 500 WL BCOU PO KOWEINAC 5. LI 05 GG
m LAIUM 25 CWILK 25
2. STUPER 5 I BUENT
(0]
= 50l SO0 PO KORMERACT M 05 £15L0 [ 1]
T BETF aETm s
1
3. STUPER - I g
0
= BOWL B0 P KOMENAL w 5 £5L0 o8 HisL
= JERME LATUM 25
4. STUPER m NEND T e
+ BOWL B0 PO SO BINAL o5 GELD R I
TN 2 CATUM 25




PRILOHA P IV: SYSTEMOVA KARIERA.

oijFp - Systémova kariéra

akademie

90.-

450 goob 1

180

50 000P




PRILOHA V: STATUSNIi SYMBOLY.

Y2EP

systéemova kariéra

akademie

STATUSNI SYMBOLY

POZICE 8
Zlaty prsten s brilianty

POZICE 7

| REDITEL 0OS
| Notebook

POZICE 6

Zlaté hodinky s Vagim jménem |
a logem firmy

POZICE 5

Kozeny kufr s logem firmy

POZICE 4 Lektor il
Zlaté pero s razitkem :
—l g enni MA o
Vedoucl 0S 1

POZICE 3 e L
Meziprovize :

i L T —

YZEP

akademie

Jméno: PRIJMENI

ZISKANI

CERTIFIKATU RFP




PRILOHA VI: KOMBINACE FINAN CNICH PRODUKT U.

STAVEBNI
SPORENI

« Statni
podpora

* Vynosy

* Vynos
se nezdanuje

* Na 6 let

* Soubézné
smlouvy

* Vyhodny uvér
* Danoveé ulevy

* Bez omezeni
véku

W@ Raiffeisen

/NISTAVEBNI SPORITELNA

HYPO W St

« tady jste doma

PENZIJNI
PRIPOJISTENI

« Statni
pfispévek

* Vynosy

*» Dafove ulevy

* Pfispévky
zaméstnav.

+Od 18 let
* ODP

N PENZIINI FOND
| Ceske pojisTovmy

CREDIT
SUISSE

KAPITALOVY
ZIVOTNI
PROGRAM

PROGRAM
DARNOVYCH
ULEV

* Vlastni ucet

* Danové ulevy

* 1 mésic * Vynosy
vip- it * Pfispévky
* Vynosy zamestnav.
* Do 75 let + ODP
+ ODP
* Urazoveé
zajisténi
 Zajisténi
vaznych chorob
& Y
il vt s v
& -
remtn
€SOB Pojistovna ING

™ CESKA
f0dl| POJISTOVNA




PRILOHA VII: FIREMNI M

A2

ESICNIK INFP — PREDNIi STRANA.

akademie

Informaéni zpravodaj pro spolupracovniky spoleénosti ZFP akademie.a.s.,
17. listopadu 12, 690 02 Bfeclav, e-mail: redakce @ zfpakademie.cz, www.zfpakademie.cz, www.zfpa.cz

PREMIEROVE STRIPKY Z VYUKOVEHO PROGRAMU A ZKOUSEK

Udélost, kterda je neopakovatelna,
originglnl a vidy symbolizuje néco
nového — PREMIERA — méla svoje
déjstvi 12. 3. 2005 na seminarnim hotalu
Akademie v Hrubé Vadé u Olomouce.
Poprvé zde probinal vyukovy program
a zkougky k ziskdnl zakladniho stupné
odborné zpUsobilosti pojistovacich zpro-
stiedkovatell dle zakona &. 38/2004 Sb.
Premiérovymi Ucastniky byli budouc! lgk-
tofi této prednasky a stall se tak, kromé
osob ve vedeni ZFP akademie a.s., Jjed-
nickami — prynimi viastniky - osvédésni
o0 odborné zpusobilosti.

ODBORNE ZPUSOBILOSTI

Jak premiérovy den probihal?

Neuim, jestli méli (&astnici klidnou noc
a libé sny, pravda oviem je, Ze pii vstupt
do gkolici mistnosti plsobili slavnostng
naladéni a plni ocekavani.

Kazdy se dle pravidsl zkusebniho fadu
identifikoval svym obéanskym prikazem
u tajemnika zkugebni komise — sl. [reny
Minafikove (1).

Pak uz si kazdy pripravil své ugebni texty
a mohlo se zadit.

Premiérovym pfedndsejicim byl garant
piednasky, zkuseny lektor feditel ob-
chodni sité pan Vitézslav Sispera (2).
Valchni  posluchadi pozormé  sledovali

tfihodinovou vyuku (3-5), ponévadZ v ni
zarnivaly informace, nutne k tuspésnemu
zuladnuti pisemnéha zkusebniho testu.
Slavrostni premiéru spolu s posluchadi
prozival i generani feditel ZFP akade-
mie,a.s. Ing. Vaclay Tomek (3).

\/ brzkych odpolednich hodinach zaznaly
z Usl pfedsedy zkusebni komise, fedi-
telky vzdélavani Mgr. Ivany Harimanové
instrukce k provedeni zkousky — pisem-
ného testu (6) a zacal bézst cas soustie-
déne prace na lestovych otazkach (7-9),

(dokonéeni na ndsledujicl strané)
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PLAN PREONASERK A AKCI

A4

ESICNIK INFO — ZADNI STRANA.
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8:30 Kombinace B:30 Sponzorovani, porady SEOD Zakladni semina? 8:30 PDU B:30 Kombinace
8:30 SL.Ep. 12,30 MOJ £:30 Fombinace 830 Profiprice B:30 5t.5p.
13:15 Vkladove pojistént 13:15 Praktické dosledovani | 230 St&p. 1315 KZP I 13:15 PR4PDU-R
13:15 MOJ 1815 PR+PDUR 12.30 Vkladavé pojisténi 13:15 MOJ
12:30 PP T2 12:30 PP
TOP AKADEMIE AKADEMIE +DUM KULTURY"
9:00 Zakladni semindr 2:00 Zakladni seminaf $:00 Zakladni seminaf 9:00 Zakiadni seminar
B30 KZP Il B.30 MP 8:30 PP 8:30 MP
8:30 MO £:30 Kombinace | 30 Kombinace B:30 Alzeni tasu
8:80 MP B:30 POU | 8:30 Praktické dosledovani 2:30 PP
830 KZP-R 1215 KZP I | 123308150 8:30 Uvéry ze StSp.
12:30 PP+PDU-R 13:15 MOJ 13:15 MOJ 1216 POU
12:30 1O 1230 KZP-R 1315 MOJ
13:15 POU 12:30 KZP 11

12:30 Profikombinacs

\ .
Y ZFP

akademie

VIZE 2005

SETKANI PRI PRILEZITOSTI 10, VYROCT ZALOZENI FIRMY ZFP

g0 KDY: 17. dubna 2005 KDE: BOBY Centrum Brno
] ET
B Program dne: od 14.00  Piijezd
g1 15.00  Oficialni zahajeni
gof 1515-16.15 1. blok programu
g1k 16.15-17.00  Piestavka - obZerstveni
el 17.00-18.00 2. blok programu
18.00  Piedpokladané ukonteni akce

Distribuce vstupenek prob&hne prostiednictvim strukiumich feditelt.

masiEnik INFO pra Yas pligravide redakcnl radas Ing. Pavel Paviik, WMy, lvana Hartmanovd, Petr Nesvadba
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PRILOHA IX: ZAZNAM O ZPROST REDKOVANI POJIST ENI.

h N . g o T
*Y&FP ziznam 0 ZPROSTREDKOVANI POJISTEN

akademie

pojistovacim zprostiedkovatelem na zakladé zjisténi potreb kiienta
a ustanoveni § 21, odst. 8, zakona ¢. 38/2004 Sb.

obchodni firma: ZFP akademie,a_s. (poji$fovaci agent)
sidlo: 17. listopadu 12, 690 02 Bieclav, |C: 26304805
Registr MF CR: (zapis v registru moZno ovéfit na www.micr.cz/ispoz)

OBCHODNI ZASTUPCE - PODRIZENY POJISTOVACI ZPROSTREDKOVATEL

Jméno & pifiment, fitul

Idenifikaéni ¢islo die Registru MF CR Osobni identifikacni Gislo pridélans v ZFPA

KLIENT - ZAJEMCE O ZPROSTREDKOVANI POJISTENI
Jméno a pfijmeni, titul | Datum narozens

Adresa trvaigho bydiisté
Ulice

PSC Obec

Koniakt
Talefon Mekil

E-mail Osecbni éislo u ZFP akademie,a.s. (bylo-li pfid&lenc)

|
Na zakladé ustanoven( § 21, zdkona ¢. 38/2004 Sb. Proved| pojigtovac( zprostfedkovatel na zakladé zjisténi pojistnych potieb Klign-
ta doporuceni ke sjednani pojisténl, die kterého si klient vybral nasledny pojistny produkt dle viastni potfeby a poZadavku,

Nézev sjednaného pojistného produktu Cislo pojistné smiouvy Nézev pojistovny zkratka Sjednaneé roéni pojistng
[sazba] [navrhu] [2kratka)] v KE]

Prohlaseni pojistovaciho zprostfedkovatele

Spoletnost ZFP akademie,a.s. prohlaSuje, Ze Zadna z pojistoven figurujicich v jeji obchodn| nabidce nema Zadny podil na hlasova-
cich pravech a kapitélu firmy. Pfipadné dotazy, podnéty nebo stiznosti miZe klient uplatnit pisemnym podanim do sidla pojigtovaci-
ho zprostiedkovatele.

Prohlaseni klienta

Prohlasuiji, ze mi byla, v souladu s ustanovenim §21, odst. 8, pism. ¢), zak. & 38/2004 Sb., jasné a srozumitelnou formou provede-
na obchodni nabidka zprostfedkovatale. VySe uvedené pojisténi jsem si vybral(a) svobodné a bez natlaku a byl jsem seznamen a
souhlasim s pojistnymi podminkami a vy&i pojistného, coz stvrzuji svym vlastnoruénim podpisem.

Datum sjednani pojigténi Viastneruén podpis klienta Padpis obchodniho zastupee, ktery Podpis podfizeneha pojistovaciho
kontakioval klienta zprostiedkovatele opravnénsho sjednat
pojfistEni
Misto sjednani Osobn| &islo u ZFPA
UPOZORNENI:

Tento formulal musi byt, po fadnem vypinéni a padpisu, pfiloZen ke kazdé pojistng smiouvé.

T hotoven| j ' ako original.
oto vyhotoveni mé stejnou pravni vahu jako original L —



PRILOHA X: ZJIST ENi POJISTNYCH POT REB KLIENTA.

ZJISTENI POJISTNYCH POTREB KLIENTA

Y2ZFP

akademie

na zakladé ustanoveni § 21, odst. 8, zakona ¢&. 38/2004 Sb.

KLIENT

Jméno a pfijmeni, titul

Rok narozeni

Pocet déti

[] 100-500K& [ ] 501 —1000K&

Jakou pfedstavu mate o mésiéni investici do Vaseho pojisténi
[] 1001 -1500Ké

[] nad 1500 K&

Co ocekavate od svého pojisténi

piné pokryti rizik
vysokou pojistnou ochranu svych dét

hlavné Ucéinné zhodnocovani rezerv s dostateénou pojistnou
dobrou funkei z hlediska danovych uspor
samostatné kryti rizika drazu pro svoji osobu

190 o o

samostatné kryti rizika drazu pro svoje déti

dobrou funkei v kombinaci programd - spise variabilitu a vyuzivani uétu mimofadného pojistného

ochranou

Mate specidlni prani na sjednani pojisténi

[] vkladové pajisténi pro dospélé
[] vkladové pojisténi pro déti
[ ] khypotéce

[ ] k Gvéru ze stavebniho spofent

Jina prani a potfeby klienta vyznamné pro sjednani pojisténi

Popisté zde:

Datum

Jméno, pifjmeni, osobni &islo pojidtovaciho zprostfedkovatele

Podpis klienta:

podpis pojisfovaciho zprostfedkovatele:

UPOZORNENI:
Tento formulaf musi byt, po fadném vyplnéni a podpisu, pfilozen k
Toto vyhotoveni ma stejnou pravni vahu jako original.

e kaZdé pojistng smlouve.

List &. 2 - whetovenl oro Kiienta



